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El objetivo del presente trabajo es disefiar un plan de negocios para una empresa que ofrece
servicios de educacion y asesoria energética para establecimientos educativos. Su
realizacion responde a varias razones, entre ellas se encuentra el crecimiento de
postulaciones a una certificacion ambiental destinada a dichos establecimientos otorgada
por el Ministerio del Medio Ambiente, sumado a que éstos tienen una participacion de
alrededor del 15% en la industria de los servicios energéticos en paises desarrollados
(Japdn y Estados Unidos). Por otro lado, expertos refieren la existencia de una oportunidad
de ahorro y mejora de la gestion energética en los establecimientos educativos.

Para llevar a cabo el trabajo, se completan una serie de etapas con el propésito de analizar
la factibilidad del emprendimiento. Inicialmente, se realiza un estudio de mercado mediante
una encuesta y analisis de la competencia, con lo que se define el modelo de negocios de
EcoEduca. Posteriormente, se elabora un analisis estratégico y plan de marketing, para
luego estimar la demanda. Por ultimo, se desarrollan planes de operaciones, recursos
humanos y plan financiero para finalmente medir la rentabilidad econémica del negocio.

Los principales resultados son en primera instancia, que los colegios estan mas interesados
en abordar la temética de educacién energética que la de gestidén energética, identificando
como mercado meta a aquellos de dependencia particular o particular subvencionada con
mas de 500 estudiantes. A estos, se les ofrece un servicio que tiene como propdsito “educar
y ahorrar” a través de un programa educacional que, a diferencia de la competencia, se
enfoque en sustentabilidad energética e incluya un servicio conexo de auditoria energética,
para lo cual se establece como estrategia de marketing ofrecer un precio menor al mercado.
Por otro lado, el plan de operaciones considera actividades relacionadas con captacion de
clientes y ejecucién de los servicios, cuidando asegurar la calidad de la auditoria energética.
Luego, el plan de recursos humanos identifica una estructura organizacional funcional, de la
cual deriva un area comercial y de operaciones.

Finalmente, se obtiene que los resultados de la evaluacion econdémica del proyecto son
negativos, ya que indican que tiene un VAN de - $193,9 millones de pesos a una tasa de
descuento del 8%, y segun proyecciones se deberia recuperar la inversién en el afio 15,
esto se explica principalmente debido a la baja disposicion a pagar de los establecimientos
por el servicio con relacion a los costos estimados del negocio. Para profundizar esta
evaluacion se realiza un analisis del punto de equilibrio, observando que la variable que mas
afecta porcentualmente la rentabilidad del proyecto son las remuneraciones, lo cual ocurre
producto de que el proyecto depende casi en su totalidad de la fuerza laboral, comprobando
gue es poco escalable. Luego se realiza un analisis de escenarios, evidenciando que incluso
en el caso mas optimista, el cual considera disminuir el costo de las remuneraciones por
afio en un 14% contratando voluntarios y aumentando el precio al promedio de mercado (de
$1,5MM a $2,5MM) se obtiene un VAN negativo. Expuesto estos antecedentes, se concluye
gue el proyecto no es factible econédmicamente, por lo que se recomienda no llevarlo a cabo,
bajo este criterio.
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1.INTRODUCCION

En el presente trabajo de titulo se desarrolla el plan de negocios de un servicio de educacion
y asesoria energética para establecimientos educativos. Luego, se define un modelo de
negocios en base a un estudio de mercado y finalmente se disefian los distintos planes
funcionales del negocio. En este capitulo, se describiran conceptos preliminares, para
posteriormente mostrar los principales antecedentes, justificaciéon y descripcion del
proyecto, objetivos y algunos alcances.

1.1 CONCEPTOS PRELIMINARES

Gestidn energética:

De acuerdo con [1], la gestion energética consiste en la optimizacion del uso de la energia,
la cual busca el uso eficiente de ésta sin disminuir el nivel de prestaciones, permitiendo
detectar oportunidades de mejora en aspectos relacionados con la calidad y seguridad de
los sistemas energéticos.

Eficiencia energética:

El uso eficiente de la energia segln la AChEE? [2], es reducir la cantidad de energia eléctrica
y de combustibles que se utiliza, pero conservando la calidad y el acceso a bienes y
servicios. La eficiencia energética es una practica que tiene como objetivo reducir y optimizar
el consumo de energia y los procesos productivos. Dicho de otra manera, producir [lo mismo
0 MAs con menos energia; no se trata de ahorrar luz, sino de iluminar mejor consumiendo
menos electricidad.

Los individuos y organizaciones que son consumidores directos de energia pueden reducir
el gasto energético para disminuir costos y promover sostenibilidad econdémica, politica y
ambiental. Por otro lado, los usuarios industriales y comerciales pueden desear aumentar
eficacia y maximizar asi su beneficio.

1.2 ANTECEDENTES GENERALES

1.2.1 DIAGNOSTICO NIVEL PAIS

Actualmente en Chile se ha desarrollado un creciente interés en la gestién energética, lo
cual ha llevado a implementar un Plan de Accion de Eficiencia Energética 2020, impulsado
desde el afio 2010 por el Ministerio de Energia y la AChEE. Este plan de accion tiene como
meta alcanzar un 12% de reduccion en la demanda energética proyectada para el afio 2020,
con base en 2010. Lo anterior permitiria lograr una disminucion estimada de 43.000 Tcal en
2020, lo que representaria una potencia desplazada sobre los 1.100 MW con los
consiguientes beneficios econdmicos para el pais. La consecucion de esta meta permitira
generar beneficios adicionales, tales como mayores niveles de produccién de la industria y
menores emisiones de CO2.

1 AChEE: Fundacion de derecho privado, sin fines de lucro, cuya mision es promover, fortalecer y consolidar
el uso eficiente de la energia en el pais y ser el brazo ejecutor de las politicas publicas



Segun el Balance nacional de energia 2015: “Chile es el quinto pais de la OCDE mas
energéticamente intensivo en términos del PIB, por cada unidad de PIB se utiliza mas del
triple de energia que el promedio de los primeros cinco paises menos intensivos” [3, pp.23].
Estos resultados abren el desafio de productividad-pais en términos de energia, ratificando
la importancia del plan anteriormente mencionado.

Segun datos de la Encuesta Nacional de Opinién y Percepcion Publica en Energia realizada
el 2015 por la AChEE [4], el 33% de la poblacion consultada mencion¢ falta de educacién al
momento de implementar acciones para ahorrar energia en el hogar. Por otro lado, un 32%
lo atribuy6 a la falta de informacion. Por lo tanto, se refleja un desconocimiento a nivel pais
en tematicas de eficiencia energética.

Figura 1: Percepcion de la poblacién sobre necesidades para hacer un uso eficiente
de la energia

¢Qué le falta para que Ud. realice mas acciones de uso
eficiente de la energia?

H Falta de informacion

Mas educacion sobre eficiencia
energética

Incentivos, los costos son muy altos

Motivacién personal

Fuente: Encuesta Nacional de Opinidn y percepcion Publica en Energia 2015.

1.2.2 INDUSTRIA EFICIENCIA ENERGETICA EN CHILE

ESCOs

Bajo el contexto de metas a nivel nacional de Eficiencia Energética, se ha instalado una
nueva modalidad de empresas ligadas al rubro energético en Chile llamadas ESCOs
(Energy Services Companies), las cuales segun ANESCO Chile [5] consisten en empresas
de servicios energeéticos que apoyan las inversiones de eficiencia energética (y ERNC) en
clientes publicos o privados, pagandose principalmente por los ahorros generados en los
edificios o instalaciones intervenidas.

Junto a lo anterior, se destaca que esta relacion financiera es atractiva para empresas que
no cuentan con el capital suficiente para recambios en tecnologias de eficiencia energética,
pues el cliente no realiza la inversion inicial y recibe los beneficios de los ahorros con bajo
riesgo para su negocio. En este sentido, la empresa ESCO es la que asume los riesgos del
proyecto e implementa un modelo de contrato especial llamado EPC (Energy Performance
Contracting).



Este nuevo modelo de negocio introducido al pais tiene un potencial de mercado cercano a
US$ 200 millones de ddlares/afio, segun el estudio del programa energias limpias de
Fundacion Chile y el PRIEN [6].

En Chile este modelo de financiamiento de eficiencia energética es promovido a través de
la Asociacion de empresas de eficiencia energética (ANESCO), fundada el 2009 y que
agrupa a 33 empresas que son mayoritariamente del sector energético.

En cuanto al mercado de ESCOs en Chile, segun un Seminario realizado por el Ministerio
de Energia el 2016 [7], las ESCOS mueven cerca de US$15 millones al afio, y se estima
gue se encuentran solo a un 10% de su potencial de crecimiento.

En relacion a los proyectos desarrollados por sector, en la Figura 2 se puede observar que
abarcan principalmente el sector comercial.

Figura 2: Distribucion proyectos ESCOS por sector
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Fuente: Desarrollo de ESCOS en Chile, Reporte Gerencia ANESCO 2016

Dentro de los desafios que ha enfrentado este tipo de empresas, es la escasez de un marco
regulatorio en temas energéticos para las instituciones privadas y publicas. En esa misma
linea, el gobierno se ha comprometido a enviar en el corto plazo el nuevo proyecto de ley
sobre eficiencia energética, que considera entre los lineamientos regulatorios: auditorias
energéticas, implementacién de sistemas de gestion de la energia, reportes de consumo
energético para las empresas y el sector publico, entre otros.

ANESCO espera que este nuevo proyecto de ley incorpore una certificacién para empresas
de servicios energéticos y exija profesionales calificados en el desarrollo de proyectos,
potenciando esta industria [8].

Actualmente, no se tienen registros del porcentaje que representan los establecimientos
educacionales en los proyectos ESCOs en Chile, sin embargo, al analizar informacién
internacional se observa que, en un mercado mas maduro como Japon, las escuelas
(cualquier institucibn que preste servicios de educacién) representan un porcentaje
importante de los proyectos el 2015 (15%), superado solo por los establecimientos
comerciales (17%) e industrias (38%). Esto refleja una oportunidad de mercado a explorar
(ver Anexo 1, Figura 32).



Por otro lado, en Estados Unidos existe un comportamiento similar, en el cual los
establecimientos educativos (k-12 schools) representaron una proporcion del 23,5% de los
ingresos totales de la industria el 2014, siendo superado solo por el segmento del estado
local (25,4%) (ver Anexo 1, Tabla 32).

Estas experiencias internacionales, en las cuales los centros educativos representan parte
importante de los ingresos totales de las empresas de servicios energéticos, sugieren la
posibilidad de investigar y desarrollar este mercado en Chile.

1.2.3 EFICIENCIA ENERGETICA EN ESTABLECIMIENTOS EDUCATIVOS

Sistema de Certificacion Ambiental Para Establecimientos Educativos (SNCAE)

En relacion a iniciativas que fomentan la sustentabilidad en los centros educativos en Chile,
existe un Sistema Nacional de Certificacion Ambiental para Establecimientos Educativos
(SNCAE) impulsado por la Division de Educaciéon Ambiental del Ministerio del Medio
Ambiente. La cual segun [9] tiene como propdsito:

. Contribuir al mejoramiento de la calidad de la educacion chilena.
. Promover en el pais la educacion para la sustentabilidad.
. Contribuir al cambio cultural a través de la promocion de conductas ambientalmente

responsables.
Esta certificacion ambiental, exige evidencias a los establecimientos educacionales en tres
ejes:

- Curricular pedagogico:
Ambito que busca destacar la temética ambiental existente en el curriculo, tales como
planes y programas de estudio.

- Gestion Ambiental:
Tiene como objetivo la incorporacion por parte del establecimiento educacional, de
practicas de gestion ambiental en el quehacer educativo y administrativo. Por ejemplo
la gestion de residuos, la eficiencia energética, el cuidado del agua, entre otros.

- Relacion con el Entorno:
Su propdsito es la interaccion del establecimiento con su entorno inmediato, logrando
como resultado que la institucion se convierta en un actor pro-activo, integrante de
redes de cooperacién para la intervencion territorial local y ejecutor de acciones
concretas de mejoramiento.

Segun datos del Mineduc, existen 3176 establecimientos educacionales en la RM, de los
cuales 106 postularon a la certificacibn ambiental el 2016. La cifra anterior ha tenido un
crecimiento desde el afio 2013, en donde solo postularon 46 centros educativos. Lo que
demuestra un aumento en el interés de éstos por obtener un “sello verde, incorporando
acciones de sustentabilidad. El detalle se expone en la Tabla 1.



Tabla 1: Evolucion postulaciones Certificacién ambiental (SNCAE)

2013 46
2014 76
2015 79
2016 106
Total general 332

Fuente: Elab. Propia en base a datos SNCAE 2013-2015

En el caso especifico de las edificaciones escolares, la aplicacibn de criterios de
sustentabilidad responde no solo a razones econdmicas y ambientales, sino que también a
motivos educativos.

Es relevante el rol pedagogico que puede tener un establecimiento escolar sustentable en
sus estudiantes y comunidad, es fue ratificado en el seminario de Fomento del desarrollo
sustentable realizado el 2009:

...La escuela al tener como sujeto al principal agente de erosion y contaminacién en el
planeta, el ser humano, puede jugar un papel vital en la generacion de conciencia ambiental
en las nuevas generaciones. La aplicacion de principios de sustentabilidad trae aparejados
otro tipo de beneficios, como la mejora en las condiciones de confort al interior de los espacios
educativos y la arquitectura sustentable en la busqueda de edificios y espacios eficientes,
adecuados a su contexto social y natural [10].

Es asi como las escuelas muestran un amplio campo de accion, especificamente en el
estudio de las condiciones ideales para el proceso educativo, tales como iluminacion,
ventilacion, confort térmico y acustico

Por otro lado, la eficiencia energética y de recursos que puede generar la aplicacion de
criterios sustentables en un edificio escolar, permitiria reducir sus costos de operaciéon y
redestinar recursos a otras partidas presupuestarias del establecimiento.

Caracterizacion energética de establecimientos educacionales

En cuanto a la caracterizacion del consumo energético de los centros educativos en Chile,
se analiz6 la Linea Base de Consumo Energético en los colegios de Chile realizada por la
consultora Suiza EBP el 2016 [11], en la cual se expone el gasto eléctrico de los colegios
de Chile basado en un modelo realizado con 500 establecimientos educacionales. Este
estudio es una herramienta Util para poder identificar las mejores soluciones de eficiencia
energética y estimar los ahorros que puede generar. Los principales resultados segun
dependencia se exponen en la Figura 3:



Figura 3: Gasto eléctrico promedio de colegios en la RM segun dependencia
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De este gréfico se puede concluir que los colegios de la RM gastan entre [$3MM- $5.5 MM],
donde los establecimientos particulares son los que mas pagan. Por otro lado, también se
puede observar que la mayor parte del gasto eléctrico esta en iluminacion (alrededor del
80%), por lo que es de suma importancia poner énfasis en este item al momento de evaluar
posibilidades de eficiencia energética. Segun [12], se puede ahorrar mas de un 20% del
gasto energético en un establecimiento educacional con medidas de recambio de luminarias
led y equipos electronicos, ademas de climatizacion eficiente.

Otro analisis realizado, fue calcular el gasto eléctrico por tipo de ensefianza del
establecimiento, el cual se resume en la Figura 4.

Figura 4: Gasto eléctrico promedio de colegios en la RM segun tipo ensefianza
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En la Figura 4 se observa que los gastos de los establecimientos educacionales por tipo de
ensefianza tienen una gran diferencia en aquellos que imparten solo educacion basica o
parvularia. Lo anterior, sera relevante al elegir el segmento que se quiere abarcar con el
proyecto.

En relacion a colegios que han tenido experiencia en materia de gestion energética, solo se
destacan del segmento privados, como son el colegio Suizo, Saint George y Liceo Aleman.
Cabe destacar, que éstos presentan altas mensualidades por estudiante en comparacion al
resto de los establecimientos, facilitando el acceso de recursos para implementar sistemas
de ahorro de la energia.

1.3 JUSTIFICACION Y DESCRIPCION DEL PROYECTO

El aumento de postulaciones a la certificacion ambiental (Ver Tabla 1: Evolucién certificacion
ambiental de certificaciones SNCAE) sugiere un aumento del interés de los establecimientos
en abordar teméticas de sustentabilidad. Esto fue respaldado con una encuesta realizada a
50 establecimientos educacionales, en la cual al preguntarles si han abordado tematicas de
sustentabilidad o cuidado del medio ambiente se obtuvo un resultado afirmativo del 74% de
los encuestados (ver Anexo 2).

Por otro lado, al analizar las postulaciones de la SNCAE entre 2013y 2015 [13], se evidencio
gue un 45% de los establecimientos eran rechazados, la directora del SNCAE de la RM
atribuye lo anterior a la falta de apoyo en el proceso de certificacion ambiental, refiriendo
gue este es estricto y no existe un acompafiamiento previo que guie a los establecimientos
para reunir las evidencias necesarias y cumplir con los aspectos minimos. (ver Anexo 3).

En relacion a gestion energética, se utiliz6 como referencia la Guia de Autodiagnéstico de
Eficiencia Energética para Establecimientos Educacionales. Esta describe que se
detectaron en diversos establecimientos educativos del pais problemas de infraestructura y
uso de la energia, lo que a su vez ha generado espacios poco adecuados para el desarrollo
de las actividades educativas promovidas. Ademas, en la guia se advierte que: “existen
inadecuadas condiciones del espacio de trabajo para los profesores y malas condiciones de
confort, impidiendo la concentracién y aprendizaje en los estudiantes: frio en invierno, calor
en verano, nulos sistemas de confort térmico, mala ventilaciébn, consumo de agua por sobre
los niveles aceptables, entre otros” [14, pp. 7].

Asimismo, se evidencia que el estandar de luminosidad para salas de clases mencionado
en el decreto N° 548 del MINEDUC [15] es baja (180 lux) en comparacion a lo que
recomienda los términos de referencia estandarizados del MOP del 2012 (300 lux) [16].

Ademas, se entrevisto a 3 profesionales ligados a eficiencia energética en establecimientos
educacionales para seguir profundizando en las oportunidades que han identificado:

e Juan Olguin, Encargado de Eficiencia Energética SEREMI de Energia y autor de
la Guia de Autodiagnostico de Eficiencia Energética para Establecimientos
Educacionales (ver Anexo 4).

e Ricardo Lobos, Encargado de los programas educativos del Ministerio de
Energia y ex coordinador de proyectos de la AChEE (ver Anexo 5).

e Francisco Campos, jefe de proyectos de educacion y capacitaciéon de eficiencia
energética de la AChEE (ver Anexo 6).



La principal conclusion de las entrevistas es la coincidencia unanime de que no se realiza
gestion energética en establecimientos educativos, a pesar de identificar oportunidades de
mejora, tales como optimizacion tarifaria y recambio de luminarias. Estos datos fueron
complementados con la encuesta realizada a 50 establecimientos de la RM, en la cual un
66% declara no realizar acciones para abordar la sustentabilidad energética, un 12% realiza
cambios de luminaria a led y sélo un 6% menciona tener un programa integral de
sustentabilidad (ver Anexo 7).

Por otro lado, los expertos refieren que la mayor oportunidad de ahorro esta en electricidad,
y que el Estado seguira potenciando la eficiencia energética y el desarrollo de empresas en
este rubro. En lo que respecta al ambito educacional, mencionan que existen programas
educativos de la AChEE en algunos colegios municipales.

Para profundizar lo qué se realiza actualmente en gestion energética en los establecimientos
educativos y si es considerado un problema para ellos, se analizaron datos obtenidos de la
encuesta realizada. Los resultados se exponen en la Tabla 2.

Tabla 2: Respuestas sobre diagndéstico actual de Gestion energética

Pregunta Si  No |

¢ Conoce los gastos de electricidad del establecimiento? 70% 30%
¢,Cuentan con una politica de ahorro energética establecida? 34% 66%
¢,Cree que para el colegio que trabaja es un problema no tener 84% 16%
sistemas/politicas para generar ahorro de energia?

Fuente: Elab. Propia a parir de encuesta realizada a 50 establecimientos de la RM

De la Tabla 2, se observa que un poco menos de 1/3 de los establecimientos no conoce sus
gastos en electricidad y que 2/3 de los encuestados no cuentan con una politica de ahorro
energético. Por ultimo, mas del 80% declararon como un problema no tener sistemas-
politicas de ahorro energético (gestion energética), lo que sugiere explorar esta oportunidad.

Dado los antecedentes anteriores, se identifica la oportunidad de explorar la creacion de un
servicio que aborde la sustentabilidad energética en establecimientos educativos.



1.4 OBJETIVOS

1.4.1 OBJETIVO GENERAL

Disefiar un plan de negocios de una empresa que ofrece servicio de educacion y asesoria
energética para establecimientos educativos.

1.4.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

1. Identificar el mercado potencial para un servicio de eficiencia energética en
establecimientos educacionales de la Region Metropolitana, mediante un estudio de
mercado.

2. Generar una propuesta de valor atractiva para los establecimientos educativos,
determinando aspectos principales de la propuesta que se ofrece al mercado, tales
como la descripcion del servicio que se va a ofrecer y los planes de marketing,
operaciones, recursos humanos y financiero.

3. Realizar una evaluacion econdmica de la solucion propuesta que permita medir la
viabilidad del negocio, mediante la elaboracion de un flujo de caja.

1.5 RESULTADOS ESPERADOS Y ALCANCES

1.5.1 RESULTADOS ESPERADOS

El principal resultado esperado es evaluar la factibilidad econdémica de un servicio de
eficiencia energética para establecimientos educativos. Por otro lado, se pretende identificar
si existe un mercado para un servicio como el propuesto por EcoEduca, el cual busca
entregar una propuesta de valor atractiva para dichos establecimientos. Ademas, se
definirdn estrategias y planes para el correcto funcionamiento del negocio.

Otro resultado esperado, es disefiar un modelo de negocios que se ajuste a las necesidades
del segmento de clientes identificado. Finalmente, se analizard y concluird la conveniencia
de la realizaciéon del proyecto, juntos a los riesgos asociados.

1.5.2 ALCANCES

El trabajo de titulo presentado se refiere a establecimientos educacionales sélo en la RM,
debido al tiempo acotado y el dificil acceso de entrevistas a directivos de establecimientos
educativos de otras regiones. Por otro lado, el alcance del proyecto es cualitativo,
sesgandose en base a las entrevistas y encuestas concretadas con directivos de
establecimientos educacionales de la RM.

Al mismo tiempo, se busca disefiar un modelo de negocios para una empresa que preste
servicios de educacidn y asesoria en buen uso de la energia a establecimientos
educacionales, con foco en generar un impacto social. Pese a esto, en la descripcion del
impacto social y medioambiental se limitara s6lo a nombrar los beneficios y se dejara como
otro trabajo la evaluacién econdémica del impacto.



2. MARCO CONCEPTUAL

Los objetivos anteriormente planteados seran abordados mediante herramientas de
investigacion de mercado, elaboracion de un plan de negocios e instrumentos de evaluacion
econdmica para determinar la rentabilidad del negocio.

2.1 INVESTIGACION DE MERCADO

Resumiendo lo planteado por K. Weinberger [17, pp. 54-57] y M. Medina en el curso Gestion
integral de negocios [18], se define la investigacion de mercado como la identificacion,
recopilacion, andlisis y difusion de informacion, con el proposito de apoyar la toma de
decisiones comerciales a través de la obtencion de informacion relacionada con
caracteristicas del cliente, tamafio potencial del mercado y nivel de demanda esperada para
el producto o servicio ofrecido. Para llevarla cabo, se utilizan diversas técnicas como
entrevistas en profundidad con expertos, focus groups y encuestas. Estas ultimas, tienen
como finalidad principal estimar la disposicion de compra.

2.2 MODELO DE NEGOCIOS

El modelo de negocios es una representacion simplificada de la I6gica del negocio, es decir,
es la descripcion de la forma en que cada negocio ofrece sus productos o servicios a los
clientes, como llega a estos, su relacion con ellos y como la empresa gana dinero [19].

2.3 SOCIAL LEAN CANVAS

El modelo Social Lean Canvas fue creado por Rowan Yeoman y Dave Moskovitz en el 2013
[20]. Esta herramienta fue elaborada para apoyar a emprendedores sociales, ayudandoles
a construir modelos de negocios sociales, en los cuales su objetivo final no es el beneficio
econdmico, sino el beneficio social/medioambiental.

Este método fue creado tomando como base el modelo Lean Canvas escrito por Ash Maurya
(2012), que tiene un enfoque para la creacion de nuevos modelos de negocios,
relacionandose por un lado con el producto/servicio ofrecido, y por el otro con aspectos del
mercado.

El aspecto clave que el Lean Canvas no considera y que si esta incluido en el Social Lean
Canvas, es la sostenibilidad social o medioambiental del proyecto.
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Figura 5: Social Lean Canvas
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Fuente: Lienzo extraido de sitio web oficial de Social Lean Canvas
Los nimeros indican la secuencia en la que debe ser llenado el Social Lean Canvas:

Objetivo/Propdsito: Este debe ser definido en términos de impacto social y/o ambiental que
se pretende y de cualquier meta financiera, asi como cualquier otro aspecto de la vision.
Esto incluira la problematica general que la empresa busca resolver y sera la guia para el
desarrollo del resto del modelo de negocios.

Segmentos de clientes: ¢ A quién se necesita movilizar para que el modelo de negocio
funcione?

Clientes pioneros/Early adopters: ¢ Cuales son los primeros clientes?

Problema: ¢ Cuéles son los mayores problemas por resolver? Hay que tomar en cuenta que
hay problemas especificos a los que se enfrentan los clientes.

Alternativas existentes: ¢ COmo se resuelven actualmente estos problemas?

Propuestas de valor: ¢ Qué propuesta de valor Unica o multiple elimina los problemas a los
gue se enfrentan los diferentes segmentos de clientes?

Concepto de alto nivel: Una breve explicacion del mensaje que se quiere dejar en el cliente
Solucioén: ¢ Qué solucién va a llevar la propuesta de valor a los diferentes segmentos de
clientes?

Canales: ¢ Cémo se va a llegar a los clientes?

10. Sostenibilidad financiera:

a) Modelo tradicional de ingresos: ingresos como pagos de los clientes por los productos
0 servicios, donaciones continuas, etc.

b) Modelo de financiacion: personas u organizaciones que aportan el capital inicial
(incluye la estructura de socios propuesta por la empresa).

11.Estructura de costos: ¢ Cuanto costara llevar la solucion a los clientes?
12.Indicadores Clave: ¢ Cuales son las métricas claves para medir el éxito del negocio?
13.Ventaja Diferencial: ¢, Por qué esta empresa tendra éxito?

14.1mpacto: ¢ Qué impacto social o ambiental resultara y quiénes son los beneficiarios?
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2.4 PLAN DE NEGOCIOS

Resumiendo lo planteado en [17, pp. 26], el plan de negocios es un documento conciso que
refleja una guia para la puesta en marcha de la empresa. Se utiliza frecuentemente para el
disefio y evaluacion de nuevos negocios y ayuda a convencer a un inversionista de la
oportunidad que representa invertir en el negocio. El plan de negocios cumple dos funciones
principales:

e Ser una herramienta para la busqueda de financiamiento
e Ser una herramienta para la administracion operativa

Diferencia entre plan y modelo de negocios: Segun Blank, Steve:
"...Los emprendedores generan un plan de negocios, una vez escrito es una coleccion de
hechos. Una vez completado no sueles oir acerca de gente re-escribiendo su plan. En todo
caso es considerado la culminacién de todo lo que saben y creen. Es estatico. En contraste,
un modelo de negocio es disefiado para ser cambiado rapidamente para reflejar lo que se
encuentra fuera del negocio. Es dinamico” [21].

Plan de negocios para nuevas empresas

Para las nuevas empresas, el desarrollo del plan de negocios se convierte en una
herramienta de disefio y parte de una idea inicial a la cual se le va dando forma y estructura
para su puesta en marcha. En ella se debe detallar la descripcién de la idea, los objetivos,
las estrategias y los planes de accién respectivos para lograr las metas propuestas [17, pp.
40].

Estructura plan de negocios

En general un plan de negocios comienza con la identificacion de la oportunidad y el analisis
estratégico o del entorno, para luego desarrollar los planes funcionales (plan de marketing,
plan operacional, plan de recursos humanos y plan financiero). Ademas, en general finaliza
con la evaluacion financiera del negocio [17, pp. 43].

2.5 ANALISIS ESTRATEGICO

Es el estudio de los aspectos externos e internos de un proyecto, y tiene como objetivo
definir las estrategias posibles para su implementacién. Ademas, se realizard en base al
analisis de las fuerzas de Porter y el analisis FODA.

2.5.1 ANALISIS FUERZAS DE PORTER

Segun lo planteado en [22], este modelo establece un marco para analizar el nivel de
competencia dentro de una industria y asi desarrollar una estrategia de negocio. El analisis
deriva de la respectiva articulacion de las 5 fuerzas que determinan la intensidad de
competencia y rivalidad en una industria, y por lo tanto, en cuan atractiva es esta industria
en relacion a oportunidades de inversion y rentabilidad. Este modelo contempla los
siguientes factores:
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Figura 6: Diagrama de las 5 fuerzas de Porter

Poder
negociacion
Proveed

Poder d
negociacién
Comprad

Rivalidad en
empresas
compite

Fuente: Michael E. Porter,

Estrategia Competitiva
(1982)

Fuente: Apuntes Jerko Juretik, curso Direccion estratégica, U. de Chile 2016.

1. Amenaza de Nuevos Entrantes: Este punto se refiere a las barreras de entrada de
nuevos productos/competidores; cuanto mas facil sea entrar, mayor sera la amenaza.

2. Poder de Negociacién de los Proveedores: Se refiere a una amenaza impuesta sobre
la industria por parte de los proveedores a causa del poder que estos disponen, ya sea por
su grado de concentracion, las caracteristicas de los insumos que proveen, el impacto de
estos insumos en el costo de la industria, entre otros.

3. Poder de Negociacion de los Clientes: Ocurre cuando los clientes son pocos y se
organizan en torno a los precios que estan dispuestos a pagar, generando asi una amenaza
para la empresa.

4. Amenaza de Sustitucion: Se refiere a la existencia de sustitutos reales o potenciales.
En los Mercados en los que existen muchos productos iguales o similares, suponen por lo
general baja rentabilidad.

5. Intensidad de Rivalidad entre Competidores: Mas que una fuerza, la rivalidad entre los
competidores viene a ser el resultado de las cuatro anteriores. La rivalidad define la
rentabilidad de un sector: cuantos menos competidores se encuentren en un sector,
normalmente serd mas rentable y viceversa.
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2.5.2 ANALISIS FODA

A partir de lo expuesto por P. Kotler [23, pp. 54] Instrumento que permite conocer la situacion
de la empresa, se utiliza para caracterizar factores que afectan al entorno interno y externo
de la organizacion:

Figura 7: Analisis FODA

Fortalezas Debilidades
Capacidades internas que = Limitaciones internas que
Interno pueden ayudar a la pueden interferir con la
compaiiia a alcanzar capacidad de la compania
sus objetivos para alcanzar sus objetivos
Oportunidades Amenazas
Externo Factores E)Et'ernos Fagto[e§ externos actuales
que la compafiia puede e incipientes que pueden
explotar y aprovechar producir desafios en el

desempeno de la compafiia

Positivo Negativo

Fuente: P. Kotler y K. Keller, Direccién de Marketing, México: Pearson, 2006. P 54

2.6 PLAN DE MARKETING

Resumiendo lo planteado en [23, pp. 36-60], el plan de marketing tiene por finalidad indicar
coémo la empresa logra los objetivos de marketing, lo cuales parten de la definicién del
publico objetivo al que se quiere llegar y se nutren de la informacion obtenida de la
investigacion de mercado y analisis estratégico. El plan de marketing se divide en marketing
estratégico y tactico:

Marketing estratégico:

Se define la estrategia de posicionamiento que la empresa quiere lograr en el mercado junto
a los objetivos de marketing, por ejemplo una estrategia de “super valor” en el cual se ofrece
un producto de alta calidad a un precio menor que el mercado.

Marketing tactico:

Se centra en la elaboracion de acciones concretas para “conquistar el mercado” y asi cumplir
con la estrategia y objetivos de marketing. Se define el marketing mix o 4P’s: Producto o
servicio, Precio, Promocion y Plaza.

2.7 PLAN DE OPERACIONES

Sintetizando [17, pp. 76-86], se define como el conjunto de actividades que crean valor en
forma de bienes y servicios al transformar los insumos en productos terminados, en el cual
se describe el flujo de operaciones y estandares de calidad del negocio y servicio ofrecido.
Por otro lado, hace referencia al disefio, implementacion y seguimiento de todos los
procesos claves de una empresa, dando cuenta de las actividades que se relacionan con la
llegada al cliente y definiendo aspectos técnicos del servicio.
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2.8 PLAN DE RECURSOS HUMANOS

El plan de recursos humanos hace referencia a todos los aspectos relacionados con la
politica empresarial acerca del personal, entre ellas se encuentra: Definir las principales
funciones requeridas en el negocio, los cargos necesarios para la correcta operacion de la
empresa, la evolucion de la dotacion del personal y crear el organigrama, para finalmente
establecer el presupuesto de las remuneraciones de la empresa [17, pp. 87-92].

2.9 PLAN FINANCIERO

Segun [17, pp. 93], un plan financiero determina los recursos monetarios necesarios para la
realizacion del plan de negocios, lo que incluye el calculo de inversiones, costos totales,
estimacion de ingresos, capital de trabajo y proyeccion de los estados financieros. Estos
altimos, serviran para guiar las actividades de la empresa cuando esté en marcha.

Para nuevas empresas, el plan financiero comienza con la identificacion de los datos,
supuestos y politicas que guiaran las proyecciones econdmicas Yy financieras del nuevo
emprendimiento.

La principal utilidad de elaborar este plan es que permite a los socios de la empresa conocer
la rentabilidad esperada del negocio, el retorno de la inversion realizada y el periodo que
demorarian en recuperarla.

2.9.1 FLUJOS DE CAJA:

Nassir, Sapag [24, pp. 291-292] plantea que en finanzas es entendido (en inglés cash flow)
como los flujos de entradas y salidas de caja o efectivo en un periodo dado. Este método es
fundamental para los Start-Up, ya que es necesario que un emprendimiento pueda conocer
su potencial de rentabilidad en base a ciertos supuestos, datos y estimaciones, y asi evaluar
por ejemplo, la rentabilidad de un proyecto.

Por otro lado, permite medir la acumulacién neta de activos liquidos en un periodo
determinado, y por lo tanto constituye un indicador de la liquidez esperada de una empresa.

El estudio de los flujos de caja dentro de una empresa puede ser utilizado para determinar:

- Problemas de liquidez. El ser rentable no significa necesariamente poseer liquidez.
Una compafia puede tener problemas de efectivo, aun siendo rentable. Por lo tanto,
permite anticipar los saldos en dinero.

- Para analizar la viabilidad de proyectos de inversion, los flujos de fondos son la base
de calculo del valor actual neto y de la tasa interna de retorno.

- Para medir la rentabilidad de un negocio.

Para poder evaluar la rentabilidad del proyecto, también se pueden utilizar los siguientes
criterios de evaluacion definidos en [24, pp. 158]:
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VAN (Valor_actual neto): Mide la rentabilidad del proyecto en valores monetarios que
exceden a la rentabilidad deseada después de recuperar toda la inversion, para ello, calcula
el valor actual de todos los flujos futuros de caja proyectados a partir del primer periodo de
operacion y le resta la inversion total expresada en el momento cero. Si el resultado es
mayor que cero, mostrara cuanto se gana con el proyecto, después de recuperar la
inversion, por sobre la tasa y que se exigia de retorno al proyecto. Si el resultado es igual a
cero, indica que el proyecto reporta exactamente la tasa y que se queria obtener después
de recuperar el capital invertido y, si el resultado es negativo, muestra el monto que falta
para ganar la tasa que se deseaba obtener después de recuperada la inversion. Es el
método mas conocido y generalmente mejor aceptado por los evaluadores de proyectos.

R[1- (1+i™
i

VAN = -1 +

¢ R: Representa el flujo de caja constante.

e i: Representa el coste de oportunidad o rentabilidad minima que se esta exigiendo al
proyecto.

¢ n: Es el nUmero de periodos.

e |: Es la inversion inicial necesaria para llevar a cabo el proyecto.

TIR (Tasa interna de retorno): Un segundo criterio de evaluacion es la tasa interna de
retorno, TIR, que mide la rentabilidad como un porcentaje.

VAN = —J 4 2007 = g

L

TIR =
Ykl + Fy

La TIR tiene cada vez menos aceptacidon como criterio de evaluacion, por tres razones
principales:

a. Entrega un resultado que conduce a la misma regla de decisién que la obtenida con el
VAN?

b. No sirve para comparar proyectos, por cuanto una TIR mayor no es mejor que una menor,
ya gue la conveniencia se mide en funcion de la cuantia de la inversion realizada.

c. Cuando hay cambios de signos en el flujo de caja, por ejemplo, por una alta inversiéon
durante la operacion, pueden encontrarse tantas tasas internas de retorno como cambios
de signo se observen en el flujo de caja.

PRI (Periodo de recuperacion de la inversién): Es el tercer criterio mas usado para
evaluar un proyecto, y tiene por objeto medir en cuanto tiempo se recupera la inversion
incluyendo el costo del capital involucrado.

2 Si el VAN es cero, la TIR es igual a la tasa de descuento; si el VAN es positivo, la TIR es mayor que la
tasa de descuento y si el VAN es negativo, la TIR es menor que la tasa de descuento exigida al proyecto.
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3. METODOLOGIA

Basandose en apuntes de curso Gestion integral de negocios [25] Se elaborara un Plan de
Negocios que comprende una investigacion de mercado, andlisis estratégico, plan de
marketing, plan de operaciones, plan de recursos humanos, plan financiero y finalmente una
evaluacion econémica. A continuacion, se describird la metodologia con que se llevara a
cabo cada una de las etapas del plan de negocio:

Etapa 1: Disefio de modelo de negocios preliminar

Se realiza a partir de una investigacion cualitativa realizada con la recopilacion de
informacién con expertos?, entrevistas semi-estructuradas a establecimientos educativos y
un proyecto piloto. Ademas, se definird un modelo de negocios preliminar describiendo los
cuadrantes del social Lean Canvas.

Etapa 2: Investigacién de mercado

En primer lugar, se definira el mercado total y potencial, para luego desarrollar una
investigacion de mercado que tendra por objetivo principal identificar el mercado esperado
finito, junto a las preferencias y disposicion a pagar de alternativas de servicio propuestas.
La encuesta serd enviada via mail a alrededor de 2000 directivos de establecimientos
educacionales de la RM, a través de la base de datos solicitada por la ley de transparencia
del 2010. Para enviar la encuesta masivamente se utilizard la herramienta de email
marketing MailChimp.

El formulario tendrd preguntas abiertas y cerradas, siendo construido a partir de la
metodologia de entrevista propuesta de Ash Maurya (ver Anexo 8). Cabe destacar que el
estudio no pretende tener validez cuantitativa (95% de confianza), pero si utilizar una
muestra correctamente estratificada de acuerdo con los datos de la poblacion e hipotesis
del negocio, de manera de aproximarse al 6ptimo.

Por otro lado, también se debe considerar que la encuesta podria presentar un sesgo de
auto-seleccion, ya que probablemente quienes respondan tienen interés en tematicas
ligadas a sustentabilidad. Para disminuir este sesgo e incentivar todo tipo de respuestas, se
sorteard un Tablet entre los encuestados que registren su mail, de manera de capturar la
atencion de quienes no se interesan en estas tematicas.

El proceso utilizado para la investigacién de mercado sera el planteado por K. Malholtra en
[26]

1) Desarrollo del enfoque de la investigacion Consiste en la elaboracion de un marco de
referencia objetivo, preguntas de investigacion e hipétesis y deteccion de la informacién que
se necesita.

2) Formulacion del disefio de investigacion: Corresponde a un esquema de los
procedimientos e informacion requerida para llevar a cabo la investigacion, la cual tendra
por objetivo proporcionar la informacion que se necesita para tomar una decision.

3) Trabajo de campo o recopilacion de datos: Esta etapa implica considerar lo que se
necesitara para llevar a cabo una recopilacion de datos con el minimo error como personal
capacitado, supervisiones, herramientas, entre otros.

3 Ver seccion 1.3
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4) Preparacién y analisis de datos: Es el proceso de revision, codificacion, transcripcion y
verificacion de datos obtenidos del trabajo de campo.

6) Elaboracién y presentacion del informe: Corresponde a la documentacion de los pasos
anteriores, junto a los resultados y conclusiones obtenidas, con el fin de mejorar la
comprension y toma de decisiones.

Etapa 3: Modelo de negocios final

Se realizara una iteracion del modelo de negocios preliminar en base a los resultados
obtenidos en la investigacion de mercado y andlisis de la competencia, describiendo los
aspectos que se modificaron del Social Lean Canvas.

Etapa 4: Analisis estratégico

En base al modelo de negocios final planteado, se realizar4 un andlisis del entorno externo
mediante un analisis de las fuerzas de Porter y un estudio del entorno interno, mediante un
FODA.

Etapa 5: Plan de marketing

Se realizara un disefio de marketing estratégico, definiendo la estrategia de posicionamiento
para EcoEduca, con el objetivo de planificar posiciones que les den mayor ventaja a los
servicios ofrecidos en los mercados meta definidos. Luego se desarrollaran los aspectos del
marketing mix para definir la forma de comercializacién de los servicios, definiendo las 4P’s:
Producto o servicio, Precio, Promocion y Plaza [23, pp. 36-60]. Ademas, se definira el plan
para comunicar al mercado la posicion escogida descrito en la Tabla 3.

Tabla 3: Posibles propuestas de valor para lograr el posicionamiento

Mavyor precio Mismo precio Menor precio

Mas Beneficios MMis por mas Mas por lo mismo Miis por menos

Lo mismo Propuesta Propuesta marginal Lo mismo por menos
desventajosa

Menos Beneficios Propuesta Propuesta Menos por mucho
desventajosa desventajosa Menos

Fuente: Fundamentos del Marketing — Kotler 8° Edicién. Capitulo 6, Pagina 189

Etapa 6: Plan de operaciones

Se estudiara y describiran los procesos que son criticos para la correcta implementacién del
modelo de negocios, con el propdsito de establecer la cadena de suministros, incluyendo
actividades como la adquisicion de clientes y la implementacion del servicio. Procurando
establecer procesos que aseguren la calidad del servicio ofrecido.

Etapa 7: Plan de recursos humanos

Se establecera el personal necesario para desarrollar las actividades del negocio y
satisfacer las necesidades de los clientes, mediante la definicion de cargos y sus costos,
definiendo la relacion entre los diversos cargos a través de la creacion de un organigrama.
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Etapa 8: Plan financiero y Evaluacién econémica

A partir de la definicién del plan de negocios desde el punto de vista técnico, se realizara un
estudio econdémico del proyecto [24, pp. 314-328], generando estimaciones de volimenes y
precios de ventas, para luego comprender las inversiones antes de la puesta en marcha del
proyecto, capital de trabajo necesario y activos fijos, completdndolo con los respectivos
costos operacionales y no operacionales del proyecto. Finalmente, a través de flujos de caja,
se evaluaran los diferentes escenarios del proyecto, con el objetivo de medir su rentabilidad
y asi concluir la viabilidad econémica de éste.
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4. MODELO DE NEGOCIOS PRELIMINAR

En este capitulo, se realizara una version preliminar del modelo de negocios de EcoEduca,
el cual fue formulado desde los antecedentes generales y lo expuesto en la justificacion del
proyecto.

Propuesta de Soluciéon

Inicialmente, se propuso una solucion amplia que aborde el problema de la gestion
energética de manera integral. El detalle de los servicios propuestos se expone en la Figura
8.

Figura 8: Servicios propuesto

*
E!
Recambio Auditoria Talleres educacion
tecnolégico ESCO energética energética

Fuente: Elab. Propia en base a propuestas del equipo EcoEduca

& A 4

Propuesta de valor preliminar

En base a lo anterior, se propone una hipotesis de propuesta valor sustentable:

Ensefiar y entregar herramientas a los establecimientos para hacer un buen uso de la
energia, involucrando a su comunidad educativa y abarcando los tres ejes de la
sustentabilidad:

- Ambiental: Generando ahorros energéticos y utilizando tecnologias amigables con el
medio ambiente.

- Econdmico: Generando ahorros econémicos por las soluciones de eficiencia
energética implementadas, apoyando econdmicamente parte de la inversion a
realizar.

- Social: involucrando a la comunidad educativa con los proyectos implementados y
tematicas del buen uso de energia mediante la educacion. Ademas, regular las
condiciones de confort de salas de clases y asi mejorar las condiciones de
aprendizaje.
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Modelo de negocios inicial

En base al planteamiento de la solucion y la propuesta de valor preliminar realizada, se
elabor¢ la primera iteracion del Social Lean Canvas, la cual se muestra en la Figura 9.

Figura 9: leraiteracion Social Lean Canvas: EcoEduca

1er Social Lean Canvas: EcoEduca

Crear un negocio que fomente el buen uso de la energia desde el establecimiento educacional a

OBJETIVO
su comunidad, logrando asi que los establecimientos puedan ahorrar y crear una cultura de
sustentabilidad energética
PROBLEMA SOLUCION PROPUESTA DE VALOR | VENTAJA COMPETITIVA gﬁgﬁggo DE
Nula gestion Servicio de asesoria e m
recursos implementacion de Enseniar y entregar Industria emergente y

energéticos

Malas condiciones
de confort de salas
de clases

Falta de educacién en
buen uso de la energia

Alternativas existentes

Programa educativo

proyectos que
optimizan la gestion
energética, mejora las
condiciones de salas y
capacita a la
comunidad educativa

METRICAS CLAVE

Kwh/estudiante
y Kwh/m2

Ahorro estimado y

herramientas a los
establecimientos para
hacer un buen uso de
la energia,
involucrando a su
comunidad educativa y
abarcando los tres ejes
de la sustentabilidad:

Concepto de alto nivel

Mezclar la parte

sector no desarrollado
en Chile

Expertos en
centros educativos

Establecimientos
educacionales
de la RM

CANALES

Coordinacion de
reuniones via mail
o teléfono

Clientes pioneros

Establecimientos
con interés en
tematicas de

— S0 dioclii técnica con lo R:_“"i‘t?"es o sustentabilidad
o Periodo de educativo en un irectivos de
Auto t 2
HioCapachacon recuperacion de la solo proyecto colegios
inversion

ESTRUCTURA DE COSTOS SOSTENIBILIDAD FINANCIERA
Ingresos por venta
COS((I)S bo% Costo proyecio Gesiryialees Ingresos mediante venta mediante modelo

auditorfa Esco en buen uso de la directa de proyectos E
energética energia SCo

IMPACTO  Social: Aumento en calidad y confort en salas de

Econémico: Generar ahorros

Ambiental: Generar ahorro energético,

disminuyendo emisiones de CO2 del
establecimiento

en costos de los servicios
energéticos

clases, mejorando las condiciones de
aprendizaje y fomento cultura energética

Fuente: Elaboracion propia en base a antecedentes recolectados y propuestas del equipo
EcoEduca
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5. ESTUDIO DE MERCADO

En este capitulo se define el mercado potencial, luego se realiza una investigacién de
mercado en base a una encuesta online dirigida a directivos de la RM y finalmente se
delimita el mercado meta del negocio.

5.1 MERCADO POTENCIAL
La RM cuenta con 3176 establecimientos, los cuales presentan la siguiente distribucion:

Figura 10: Distribucion de establecimientos educativos RM por dependencia
Distribucion de Establecimientos RM por
dependencia

® Municipal mParticular Part.Subvencionado

Fuente: Datos de Mineduc 2015

Es relevante considerar para el trabajo posterior, que los establecimientos particulares
subvencionados sufriran cambios en su estructura financiera, ya que por la Ley de inclusion
que comenzé a regir el 2016 se eliminara el copago a las familias se eliminara el copago a
las familias y podran pasar a financiarse por aportes estatales o cambiar su estructura
financiera y pasar a ser particulares.

5.2 INVESTIGACION DE MERCADO

En el presente capitulo se realizar4 una investigacion de mercado enfocada en levantar
informacion respecto a la problematica y solucién, mediante informacion primaria obtenida
de encuestas a directivos de centros educativos de la RM (ver Anexo 9), complementada
con informacion secundaria publica de los establecimientos encuestados.

Esta investigacién no pretende tener un nivel de validacion estadisticamente significativa
(ver Seccion 1.5.2), pero si busca que la muestra utilizada sea representativa de la poblacion
estudiada.

Se espera que la investigacion proporcione informacion relevante sobre el interés y
disposicion a pagar por los servicios planteados, para asi realizar una segmentacion del
mercado y posteriormente definir el mercado meta de EcoEduca y el servicio en especifico
que se ofrecerd. Lo anterior tendra como resultado la propuesta final del modelo de
negocios.
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5.2.1 ENFOQUE DE LA INVESTIGACION: PROBLEMA Y SOLUCION

El enfoque que tiene la investigacion es estudiar la existencia de mercado para una empresa
que ofrece servicios relacionados con eficiencia energética, con el objetivo de refinar el
modelo de negocios planteado preliminarmente (ver Figura 9).

En relacion al problema, se espera conocer el nivel de urgencia de solucionar las tematicas
expuestas, junto a sus prioridades. Por otra parte, con respecto a la solucién se espera
testear el interés en contratar las soluciones planteadas, la preferencia de alternativa de
solucién y finalmente la disposicion a pagar por los servicios ofrecidos. Esto ultimo siguiendo
la metodologia planteada por Ash Maurya (ver Anexo 9).

5.2.2 INFORMACION A RECOPILAR

Se tomo una muestra de establecimientos educacionales para representar las dependencias
principales (municipal, particular subvencionado y particular pagado). El contenido de la
informacion a recolectar fue el siguiente:

Informacion demogréafica:

Nombre del establecimiento

Tipo de establecimiento: Escuela ed. Basica, jardin infantil, entre otros.
Dependencia: Municipal, particular, entre otros.

Comuna (Santiago).

Cargo que desempeiiaba dentro del establecimiento.

Acciones ligadas a sustentabilidad: ¢Han abordado tematicas de sustentabilidad o
medio ambiente?

Conciencia de gastos energéticos: ¢ Conocen sus gastos de electricidad?

e Existencia de sistema de gestion de la energia: ¢ Cuentan con politica-sistema de
ahorro de energia?

Lo anterior se complementé con data secundaria obtenida de [11]:

e Matricula: Cantidad de alumnos
e Costo de electricidad anual
e Superficie del establecimiento (m2)

Informacion del problema:

e ¢ Cree que para el colegio que trabaja es un problema no tener sistemas- politicas
para generar ahorro de energia?

¢ Nivel de importancia del ambito energético: ¢ Qué tan importante es para el colegio la
gestion de recursos energéticos, educacion energética y confort ambiental?

e Urgencia de dar solucién: ¢Qué tan urgente de resolver es la gestién energética,
educacion energética y condiciones de confort de salas de clases?

e Alternativas de solucion actuales: ¢ Qué medidas realiza para abordar las tematicas
anteriormente mencionadas?
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Informacion de la solucién:

e Se explicaron brevemente las tres alternativas de servicio a los administradores de
establecimientos educativos:

I.  Servicio de ahorro de energia con implementacion de recambio tecnoldgico, el
cual es financiado en un porcentaje con los ahorros generados.

[I.  Auditoria energética que entrega reporte de: confort salas de clases, gasto
energeético actual y evaluacion costo-beneficio de las medidas de eficiencia
energética a implementar.

lll.  Talleres de educacion en buen uso de la energia para la comunidad educativa.

e Interés en contratar: ¢ Cual(es) de los servicios esta dispuesto a contratar?

e Disposicion a pagar por los servicios: Se mostraron rango de precios para cada
servicio, fijados en base a estimaciones de costos realizadas por el equipo EcoEduca
y validacién con expertos.

e Preguntas especificas de cada servicio: Se pregunté el porcentaje dispuesto a cubrir
del proyecto ESCO para el servicio de recambio tecnoldgico y qué alternativa de taller
de educacion energética le interesaba mas: Taller a estudiantes, capacitacion a
profesores, entre otros.

e Preguntas de cierre: Si le interesa comparar su gasto energético con otros
establecimientos y recibir mas informacion sobre EcoEduca.

5.2.3 TECNICAS DE OBTENCION DE INFORMACION

La técnica escogida para ejecutar la investigacion fue la de encuestas online (enviada por
correo electronico) dirigida a directores de colegios (director, sostenedor o jefe de UTP), la
cual segun [23, pp. 150] es la mejor forma de llegar a aquellos que no conceden o tienen
poco tiempo para conceder entrevistas como lo son los directivos de establecimientos
educativos. No obstante, se debe considerar que la tasa de respuesta es muy baja.

Para mitigar la baja tasa de respuesta, se consiguié una base de datos del 2010 con correos
electronicos de 2145 establecimientos educacionales de la RM, a los cuales se les envio un
mail masivo. Cabe destacar que las direcciones de correos electronicos fueron escogidas
en base a una verificacion de su vigencia, ya que la base de datos es de hace 7 afios. El
plazo de difusion de la encuesta fue de 14 dias (11/04/2017 - 25/04/2017) y el mail fue
enviado una vez por semana a través de una herramienta de email marketing (Mailchimp).

5.2.4 ELECCION DE LA MUESTRA

En primera instancia, se calcul6 el tamafio de muestra éptimo de la poblacion de
establecimientos educativos de la RM, para luego evaluar la validez de la distribucién de
aquellos que respondieron las encuestas.
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Calculo de tamafo de la muestra 6ptimo

Para realizar el célculo del tamafio de la muestra éptimo se utilizé la formula en la cual el
tamafo de la poblacion es conocido, obtenido de [27]:

NxZazxpxq
d*x(N-1)+2Z,xpxq

n=

en donde,
N = tamafio de la poblacién
Z = nivel de confianza,
P = probabilidad de éxito, o proporcion esperada
Q = probabilidad de fracaso
D = precision (Error maximo admisible en términos de proporcion)

En este caso:

N= 3176 establecimientos
Z=1,96 (95% confianza)

P= 0,5 (caso mas conservador)
Q=0,5 (1-P)

D=5%

De lo anterior se obtiene un tamafio de muestra de 343, es decir que, encuestando a
343 directivos el 95% de las veces el dato real buscado estara en el intervalo +5% respecto
al dato observado en la encuesta.

Para elegir la muestra se utilizara el método de muestreo aleatorio estratificado, que se
aplica cuando la poblacion no es homogénea con relacion a la caracteristica que se desea
estudiar (segmentacion por dependencia). En este caso la poblacién queda dividida en
estratos o grupos y el muestreo debe hacerse de tal forma que todos esos grupos queden
representados.

Por otro lado, la muestra se calculara desproporcional al tamafio del estrato. Este tipo de
calculo se utiliza para no tener muestras excesivamente grandes en los estratos de mayor
tamafio y muestras demasiado pequefias que no permitan un analisis mayor en los estratos
de menor tamafio. Muchas veces, los productos a investigar tienen su mayor demanda en
los estratos mas pequefios, como puede ser en el caso de los establecimientos particulares
pagados.

Se utilizara este método ya que se debe tener una muestra mayor que la proporcional a los
colegios particulares pagados (representan 11% de la poblacion), debido a que tienen
mayores recursos que los otros. El detalle del calculo se expone en la Tabla 4.
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Tabla 4: Célculo muestreo aleatorio estratificado desprop. al tamafio del estrato

Dependencia # inicial % Supuesto de | % # Final
colegios | encuestas | proyectos de Muestreo |encuestas
eficiencia propuesto | muestreo
propuesto
Part. pagado 11% 38 60% 23% 79
Part. 66% 226 30% 69% 237
Subvencionado
Municipal/DAEM 23% 79 10% 8% 27
Total 100% 343 100% 100% 343

Fuente: Elaboracion propia

Muestra real

De la encuesta se obtuvieron finalmente 59 respuestas, de las cuales 50 eran validas, ya
que las otras 9 no correspondian a directivos de colegios, como por ejemplo profesores. Es
decir, se obtuvo una tasa de respuesta validas del 2,3% de los establecimientos a quienes
se les enviaron mail (50 de 2145).

Dado que no se pudo alcanzar la validez estadisticamente significativa, se analiz6 la
distribucion de los encuestados por dependencia, para evaluar si se ajusta al muestreo
estratificado desproporcional propuesto. Lo anterior se muestra en la Figura 11.

Figura 11: Distribucion por dependencia de la muestra real y propuesta

Distribucién de la muestra real Distribucién de muestra propuesta

8%

= Municipal = Particular = Particular subvencionado

Fuente: Muestra de 50 establecimientos educacionales encuestados de la RM y
muestra propuesta.

En la Figura 11 se observa que la muestra real solo tiene una variacion mayor en la
proporcion de establecimientos municipales,sin embargo las otras dos dependencias
tienen proporciones similares. Ademas se considera aceptable en relacién a los alcances
de este trabajo de titulo (ver Seccidén 1.5.2) que se tengan mas de 10 encuestas por
dependencia.

4 Supuesto de proporcion estimada por segmento que pagaria por proyecto de eficiencia energética.

26



Dado lo anterior, se procedera a analizar los resultados de las 50 respuestas obtenidas,
esperando que los resultados entreguen una primera aproximacion, ya que el muestreo
real tiene proporciones similares en al menos dos segmentos del muestreo propuesto.
Ademas, se analiza la distribucion por nimero de matriculas de la muestra real con
respecto a la de la poblacion de establecimientos educativos de la RM, la cual se expone
en la Figura 12.

Figura 12: Distribucion por tamafio de matricula de la Muestra real v/s Poblacién
de establecimientos RM

Distribucion de la muestra real por Distribucién de la poblacion por
tamario de matricula tamafio de matricula

u[>1000] =[0-250] =[251-500] =[501-1000] =[>1000] =[0-250] =[251-500] = [501-1000]

Fuente: Muestra de 50 establecimientos educacionales encuestados de la RM y
distribucién de la poblacion.

De la Figura 12, se observa que la mayor diferencia entre la muestra real y la poblacién
es de un 7% para el segmento entre 251-500 alumnos. Por lo que la muestra obtenida se
considera suficiente, ya que el muestra real y la poblacién tienen proporciones similares.
Esta variable serd utilizada para analizar posteriormente los datos, crear segmentos y
definir el mercado meta del negocio.

5.2.5 PREPARACION Y ANALISIS DE LOS DATOS

Como se menciond anteriormente, se obtuvieron 50 respuestas validas de la encuesta, y
para analizarlas se normalizaron las alternativas de respuesta como variables
dicotomicas y categéricas. Posteriormente, se estudiaron los datos mediante histogramas
de frecuencia y se complementé con un andlisis de conglomerados K-medias® realizado
en SPSS*® para obtener los segmentos de clientes y poder definir el mercado meta.

5 K-medias: Método de agrupamiento, que tiene como objetivo la particion de un conjunto de n
observaciones en k grupos en el que cada observacién pertenece al grupo cuyo valor medio es mas
cercano.

6 SPSS: programa estadistico informatico muy usado en las ciencias exactas, sociales y aplicadas, ademas
de las empresas de investigacién de mercado.
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5.2.6 RESULTADOS DEL PROBLEMA
En el presente item, se presenta los principales resultados sobre la importancia de las
tematicas planteadas y la urgencia de darles solucion.

Importancia actual de las tematicas:

Se evaluo el nivel actual de importancia que entrega el establecimiento a estas tematicas,
con el objetivo de tener una aproximacién del interés por la sustentabilidad energética.
Se obtuvieron los siguientes promedios de una escala de 1 a 5 (sin importancia a muy
importante) mostrados en la Figura 13.

Figura 13: Importancia de tematicas

Promedio del nivel de importancia actual de las
tematicas

35 3,84

O = N W b U

Gestion energética Educacion energetica Confort ambiental
Fuente: Elab. Propia a parir de encuesta realizada a 50 establecimientos de la RM

De la Figura 13, se puede observar que lo mas relevante actualmente en los
establecimientos es el confort ambiental de salas de clases y lo menos es la gestion
energética.

Urgencia de dar solucion:

Se preguntd la urgencia de solucionar las tematicas expuestas. Los resultados se
muestran en la Figura 14:

Figura 14: Tematicas urgentes de dar solucién

¢Cual de las tematicas es mas urgente de resolver en el
contexto de su establecimiento educacional?

80%
70%
60% 72%
50%
40%
30%
20% 28%
10%

0%

Gestion energética Educacion energética Confort ambiental

Fuente: Elab. Propia a parir de encuesta realizada a 50 establecimientos de la RM
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La Figura 14 muestra uno de los resultados més reveladores de la encuesta, obteniendo
gue lo mas urgente de resolver para los establecimientos es la educacion energética,
seguida del confort ambiental y por ultimo la gestion energética. Esta ultima se
consideraba como la principal oportunidad a explorar segun los antecedentes recabados
en la justificacion del proyecto (ver Seccion 1.3). Finalmente, de este grafico se
desprende que, para los 50 establecimientos encuestados, la gestion energética no es
urgente de solucionar, concluyendo que el foco del servicio debe estar en educacion.

5.2.7 RESULTADOS DE LA SOLUCION

Para testear el interés en las alternativas de solucién propuestas, inicialmente se
preguntd cudl de las opciones estaba dispuesto a contratar’ a través del siguiente
enunciado:

Se esta considerando ofrecer los siguientes servicios. ¢ Cual(es) estaria dispuesto a
contratar usted?

I.  Servicio de ahorro de energia con implementacion de recambio tecnolégico, el cual
es financiado en un porcentaje con los ahorros generados.

Il.  Auditoria energética que entrega reporte de: confort salas de clases, gasto
energético actual y reporte de evaluacion costo-beneficio de medidas de eficiencia
energética a implementar.

lll.  Talleres de educacion en buen uso de la energia para la comunidad educativa.

Los resultados se muestran en la Figura 15.

Figura 15: disposicion a contratar de los servicios

éCual(es) de los servicios esta dispuesto a contratar?

Educacion Energética
Recambio tecnolégico ESCO
Auditoria Energética
Ninguno

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

Fuente: Elab. Propia a parir de encuesta realizada a 50 establecimientos de la RM

7 No se considero fijar precios para los servicios, ya que mas adelante se les pregunta la disposicién a
pagar por cada uno.



La Figura 15 muestra que el mayor interés para contratar es el servicio de educacion
energeética, lo cual se condice con lo obtenido en los resultados del problema. Luego de
esto, se observa interés en el recambio tecnoldgico con el modelo ESCO y que en ultima
prioridad se encuentra la auditoria energética.

Con el objetivo de comenzar a definir el o los segmentos objetivos, se realizé un analisis
por dependencia y tamafio de matricula de la disposicion a contratar por servicios. Los
resultados se muestran a continuacion en la Figura 16.

Figura 16: Preferencia a contratar por dependencia y tamafio de matricula

Preferencia a contratar por Preferencia a contratar segun
dependencia 100% tamafio matricula
100% 100%
90% 80% 90% 80%
80%  73% 80%
70% 64% 70% 60% 60%
60% 55% 60% 52% .
50% 5% 45% 50% 8% 3% 47%
40% 1% 5 40% 3% 9
30% ] 0% | 309 5%25% 0%
20% 20%
10% 10%
0% 0%
Municipal Particular Particular [0 - 250] [251 - 500]|[501 - 1000] | [+1000]
subvencionado
# Colegios 11 29 10 ‘ #Colegios | 21 15 10 4
m Educacion energética ® Auditoria energética Recambio tecnol6aico ESCO

Fuente: Elab. Propia a parir de encuesta realizada a 50 establecimientos de la RM

La Figura 16 muestra que, segun dependencia, los establecimientos particulares son los
gue tienen mayor interés en contratar los servicios de educacion y auditoria energética,
y los municipales son los con mayor disposicién a contratar el servicio de recambio
tecnolégico ESCO. Esto ultimo se puede explicar, debido a que los establecimientos
municipales, en general, tienen presupuestos mas acotados y las condiciones de
infraestructura son peores que la de otras dependencias.

Por otro lado, al analizar la preferencia por tamafio de matricula se evidencia que la mayor
disposicion por contratar el servicio de educacion esta en los establecimientos pequefios
(100% dijo que contrataria educacion), seguido de los establecimientos muy grandes con
mas de 1000 alumnos. Estos ultimos también tienen la mayor preferencia por el servicio
de recambio tecnoldgico ESCO, lo cual puede explicarse debido a que al ser mas grandes
presentan mas gasto energético.

A continuacion, se analizara el interés en cada servicio propuesto por separado:
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Recambio tecnholégico ESCO:

Se evalué la disposicion a pagar total por un proyecto de recambio tecnolégico ESCO
(inversion inicial mas fraccion que se paga con los ahorros generados). En la Figura 17
se exponen los resultados al analizar segun dependencia y tamafio de matricula.

Figura 17: Resultados disposicion a pagar por recambio tecnolégico ESCO

Disp a pagar servicio recambio Disp a pagar servicio recambio

100%
80%
60%
40%
20%

0%

Municipal Particular [0-250] [251-500][(501 - 1000] [> 1000]|

subvenciocnado

u Otro ®m No pagaria
=]0 - $500.000] = ]$500.000 - $1.000.000]
=]$1.000.000 - $3.000.000] =]$3.000.000 - $5.000.000]

Fuente: Elab. Propia a parir de encuesta realizada a 50 establecimientos de la RM

La Figura 17 muestra que la mayor disposicion a pagar por el servicio esta en los
establecimientos de dependencia particular y particular subvencionada, junto a los de
mayor envergadura con mas de 500 alumnos. Por el contrario, se observa una baja
disposicion a pagar de los colegios municipales y con baja cantidad de estudiantes.

Luego se pregunto el porcentaje que los establecimientos estan dispuestos a cubrir del
proyecto de recambio tecnoldgico ESCO, los resultados se muestran en la Figura 18.

Figura 18: Porcentaje dispuesto a cubrir de la inversion de recambio tecnolégico

Si le mencionan que puede aportar con un % de la inversion y el
resto pagarse con los ahorros generados ¢Qué porcentaje de la
inversion esta dispuesto a cubrir?

0% de fa inversicn
25% de la inversién

50% de la inversion
100% de la inversién

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45%
Fuente: Elab. Propia a parir de encuesta realizada a 50 establecimientos de la RM

En la Figura 18 se observa que s6lo un 62% de los encuestados esta dispuesto a pagar
al menos un 25% de la inversiébn o0 mas, esto puede ser relevante para saber el monto
que EcoEduca deberia cubrir del proyecto y el tiempo en que se recupera la inversion.
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Auditoria energética:

Los principales resultados de la disposicion a pagar por este servicio son presentados en

la Figura 19.

100%
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

Figura 19: Resultados disposicion a pagar por auditoria energética

Disposicion a pagar auditoria segun

Municipal

m Otro
=10 - $200.000]

=]$400.000 - $600.000]

dependencia

Particular

Particular
subvencionado

u No pagaria
= ]$200.000 - $400.000]

®]$800.000 - $1.000.000]
Fuente: Elab. Propia a parir de encuesta realizada a 50 establecimientos de la RM

En la Figura 19 se observa que la mayor disposicibn a pagar por este servicio se
encuentra en los establecimientos de dependencia particular y aquellos con mas de 500
estudiantes. Ademas, se evidencia baja disposicién a pagar en colegios municipales y

= ]$600.000 - $800.000]

colegios con menos de 250 alumnos.

100%
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%
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Educacion energética

En primer lugar, se les pregunt6 por las alternativas de taller de educacion, obteniendo
los resultados presentados en la Figura 20.

Figura 20: Preferencia por alternativas de servicio de educacion

¢Qué alternativa de educacidn energética esta mas dispuesta a
contratar?

Capacitacion a profesores

3800
Taller para estudiantes | EG—G———- 5.
L 16% ]
[ 600

Actividad en una red de colegios que...
Ninguno
Taller para apoderados  |ELY:
0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40%
Fuente: Elab. Propia a parir de encuesta realizada a 50 establecimientos de la RM

La Figura 20 muestra que las opciones mas atractivas para los establecimientos
educativos son la capacitacion a profesores y talleres para estudiantes.

Por otro lado, al preguntar sobre la disposicibn a pagar por un taller de educacion
energética para 30 personas de 2 horas de duracion, se obtienen los siguientes
resultados:

Figura 21: Disposicién a pagar por un taller de educacion

Disposicion a pagar por un taller de Disposicion a pagar por un taller de
educacion energética segun educacion energética segun tamano de
dependencia matricula
100% 100%
90% 90%
80% 80%
70% 70%
60% 60%
50% 50%
40% 40%
30% 30%
20% 20%
10% 10%
00/0 OD/D
Municipal Barticular [0 - 250] [251 - 500] | [501 - 1000] [> 1000]
subvencionado
= No pagaria = ]0-$50.000]

= ]$50.000 - $100.000] = ]$100.000 -$150.000]
= 1$150.000 - $200.000} = Mas de $200.000

Fuente: Elab. Propia a parir de encuesta realizada a 50 establecimientos de la RM

La figura 22 muestra que la mayor disposicion a pagar en educacién energética se
encuentra en los establecimientos particulares subvencionados y colegios con mas de
500 alumnos.
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Cierre de la encuesta

Para finalizar la encuesta, se pregunta por el interés de comparar su gasto eléctrico con
otros colegios® y recibir informacion de EcoEduca, para hacer un seguimiento de los
establecimientos encuestados. Los resultados se presentan en la Tabla 5:

Tabla 5: Resultados preguntas cierre de la encuesta

. Pregunta____ | Si | No|
¢Le gustaria conocer un diagndstico del gasto eléctrico de su 88% 12%
colegio en comparacién a otros similares?
¢Le gustariarecibir mas informacion sobre EcoEduca? 86% 14%
Fuente: Elab. Propia a parir de encuesta realizada a 50 establecimientos de la RM

De la Tabla 5 se puede concluir, que seria interesante utilizar como herramienta de
enganche la comparacion del gasto eléctrico del establecimiento, ya que un elevado
porcentaje lo menciona como afirmativo. Por otro lado, una gran mayoria dijo que le
gustaria recibir mas informacién de EcoEduca, por lo que se cree gue la investigacion de
mercado realizada no solo sirve para levantar informacion relevante para el negocio, sino
que también genera una base de datos de 43 potenciales clientes (86% de los
encuestados).

Conclusiones de los resultados de la solucion

Se sintetizé la informacion recolectada con el objetivo de ver qué segmentos son
atractivos de abordar, en base a la preferencia por contratar y la disposicion a pagar, los
resultados se muestran en la Tabla 6.

Tabla 6: Segmentos de resultados de analisis descriptivo

Preguntas Segmentos mas interesados

Preferencia por contratar servicios - Dependencia particular
- Menos de 250 alumnos
- Méas de 1000 alumnos

Recambio tecnolégico ESCO - Dependencia particular
- Dependencia particular subvencionada
- Mas de 500 alumnos
- Méas de 1000 alumnos

Auditoria energética - Dependencia particular
- Méas de 500 alumnos
- Mas de 1000 alumnos

Educacién energética - Dependencia particular subvencionada
- Mas de 500 alumnos
- Méas de 1000 alumnos

Fuente: Elab. Propia a parir de encuesta realizada a 50 establecimientos de la RM

8 , Esto debido a que se maneja la informacion del gasto eléctrico por establecimiento obtenido del estudio
de linea base energética [11] y se cree que podria utilizarse como herramienta de “enganche”.
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De la Tabla 6, se concluye que un posible mercado meta seran los establecimientos con
mas de 500 alumnos de dependencia particular o particular subvencionado, ya que son
los que tienen mayor disposicidn a pagar por los servicios ofrecidos. No obstante, también
se podria considerar el segmento de los establecimientos con menos de 250 alumnos de
dependencia particular o particular subvencionada, ya que presentan un gran interés en
contratar el servicio de educacion y tienen una disposicion a pagar media.

Analisis por conglomerados

Para complementar la informacion de los segmentos encontrados anteriormente, se
realiza un analisis por conglomerados K-medias (ver Anexo 10), eligiendo separar la
muestra en 4 clusters®. Al estudiar los conglomerados resultantes, se decidié eliminar
dos, debido a la baja disposicion a pagar que presentaban por los servicios ofrecidos;
aquellos con mayor disposicion a pagar se describen en la Tabla 7:

Tabla 7: Segmentos resultantes de analisis de conglomerados

Colegios pequefios -Menos de 250 alumnos
-Dependencia particular o Part. Subvencionado
-Tienen sistema de ahorro energético
-Les urge abordar educacion energética y confort de
salas de clases.
Colegios muy grandes -Mas de 500 alumnos
-Dependencia particular o Part. Subvencionado
-No tienen sistema de ahorro de energia
-Gastan mas de $5MM al afio en electricidad

Fuente: Elab. Propia a parir de encuesta realizada a 50 establecimientos de la RM

5.3 MERCADO META

En base a los resultados del estudio de mercado realizado, se definen los siguientes
segmentos potenciales:

Segmento 1: Establecimientos pequefios (menos de 250 alumnos) ubicados en la RM
de dependencia particular o particular subvencionado, que estan muy interesados en la
educacién energética y han realizado algo ligado a sustentabilidad energética.

Segmento 2: Establecimientos grandes (mas de 500 alumnos) ubicados en al RM de
dependencia particular o particular subvencionado que gastan mas de $5MM al afio en
electricidad y no han realizado nada ligado a sustentabilidad. Ademas, estan muy
interesados en poseer educacion energética, mostrando también interés en el recambio
tecnologico ESCO, seguido en menor medida de auditoria energética. Es el segmento
con mayor disposicion a pagar por los tres servicios.

9 Numero de clusters 6ptimo obtenido en base a un andlisis jerarquico previamente realizado
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5.3.1 ELECCION DEL MERCADO META:

Se escoge como mercado meta y clientes pioneros el segmento 2, que desde ahora en
adelante se les llamara “Colegios grandes”, debido a que tiene el mayor interés en los
servicios y posee la mayor disposicion a pagar. Ademas, el equipo EcoEduca ve una
oportunidad para ofrecer un servicio por etapas, comenzando con educacién para luego
integrar las otras partes del servicio segun las necesidades del cliente. Esto dificilmente
podria ser implementado en el segmento 1, ya que solo les interesa la educacion.

5.3.2 CARACTERIZACION DEL MERCADO META:

Segun datos de [11] existen 994 establecimientos educativos con mas de 500 alumnos
en la RM, de los cuales 696 son de dependencia particular pagado (125) o particular
subvencionado (571) por lo que corresponderian al mercado meta.

Al analizar la distribucion por categoria de ensefianza del mercado meta se obtuvo lo
expuesto en la siguiente figura:

Figura 22: Distribucion mercado meta segun categoria de ensefianza

DISTRIBUCION MERCADO META
POR CATEGORIA DE ENSENANZA

4 35
1% 5%
113 M Bdsica
16% B Media
Parv_Bas
544 Parv_Béas_Med
78%

Fuente: Elab. propia en base a datos estudio Linea base de consumo energético en los
colegios de Chile 2016, Ernst Basler + Partner.

De la Figura 22 se desprende que el mayor foco estara en establecimientos educativos
gue imparten educacion parvularia y basica o educacién completa. Sumado a esto, se
realizo un analisis de la distribucion del mercado meta por comuna, con el objetivo de
saber a qué sector geografico apuntar camparfias de marketing. Lo anterior, se muestra
a través de un gréafico de Pareto'® expuesto en la Figura 23:

10 Grafico de Pareto: es una gréfica para organizar datos de forma que estos queden en orden
descendente, de izquierda a derecha y separados por barras. Permite asignar un orden de prioridades. El
diagrama permite mostrar graficamente en la interseccion de la dltima barra con la linea de frecuencia
acumulada el principio de Pareto (pocos vitales, muchos triviales).
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Cant. Establecimientos pertenecientes

Figura 23: Pareto de mercado meta por comuna

Grafico pareto Mercado meta por comuna
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Fuente: Elab. propia en base a datos estudio Linea base de consumo energético en los
colegios de Chile 2016, Ernst Basler + Partner

De la Figura 23 se puede concluir que los esfuerzos de marketing deberan centrarse en
las comunas de Puente Alto, La Florida, Maipu, Santiago, San Bernardo y Las Condes,
las cuales representan alrededor del 40% del mercado meta.

Con el objetivo de definir el establecimiento educacional tipo del mercado meta, se obtuvo
que el promedio de establecimientos tiene alrededor de 1000 estudiantes, lo que segun
supuestos se refleja en un colegio con 33 cursos de 30 alumnos [28] y 40 profesores
aproximadamente (1 por curso y 7 de asignaturas especificas).Finalmente, al analizar la
encuesta realizada, se obtiene que los pertenecientes al mercado meta (12 en total)
tienen una disposicion a pagar promedio de $110.417 por un taller de educacion
energeética.
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5.4 ANALISIS DE LA COMPETENCIA

Se analizaron tres organizaciones chilenas que tienen como cliente a establecimientos
educacionales (ver Anexo 11), las primeras son Kyklos (empresa) y Academia Basura
Cero (Fundacion) que realizan programas de educacién ambiental enfocados en
reciclaje, y la tercera es Brave Up (empresa), que ofrece un servicio ligado a la sana
convivencia escolar. El resumen del andlisis de la competencia se muestra en la Tabla 8:

Tabla 8: Resumen analisis de la competencia

Servicio -Charlas y ajuste curricular -Charlas de Educacion -Canal
de Educacion ambiental ambiental enfocada en comunicacion escolar
enfocada en reciclaje mas reciclaje més actividad de (App)
gestion de retiro de cierre (punto limpio, -Programa de sana
residuos huerto) y seguimiento convivencia con
talleres y diagnéstico
previo.
Precio y -$7.8MM anual, contrato -$2,4MM por programa de -$2,5MM App anual
duracion renovable 3 meses aprox. -$3,0MM como base

Precio taller
2hr

Visitas
Evolucion de
la demanda
anual

Segmentos

Trabajadores
Punto de
equilibrio

Comentarios

(se estima $2,34MM por
un programa de 3 meses)
$195.000 (estimado)

1 por semana
1,7,32,40,60 al afio 2016

30%  municipal, 50%
particular subvencionado,
20% particular

15

Alcanzado al tercer afio
con 32 colegios y 6
trabajadores

-1 profesor ejecuta vy
administra 10 colegios
-Trabajan con empresas
mediante RSE

- Pago en hasta 3 cuotas

$120.000
1 por semana

Sin informacién

Sin informacién

Sin informacién
Sin informacién

Sin informacién

por programa de 2
meses

$135.000

1 por semana
49,12 al primer
semestre del 2017

0% municipal, 75%
particular
subvencionado, 25%
particular

10

AUn no alcanzan el
equilibrio
Aprovechan los
recursos SEP

Fuente: Elab. Propia en base a sitios web y entrevistas con directores de las empresas

Al analizar los resultados de la Tabla 8, se evidencia que los servicios ofrecidos por la
competencia incluyen en su propuesta valor servicios conexos (ademas de los talleres
educativos), tales como el retiro de residuos, App o instalacion de puntos limpios. Por
otro lado, se observo que Kyklos y Brave Up ofrecen una opcion en donde se requiere
recomprar anualmente (contrato renovable y App), y de esta manera se mantiene al
colegio trabajando con ellos.
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En relacion al precio, se evidencia que son bastante similares entre los competidores,
estando en un rango aproximado de $2MM-$3MM ($2,5MM en promedio) por un
programa de alrededor de 3 meses. Por otro lado, se observa que Kyklos tardé 3 afios
en alcanzar el punto de equilibrio y Brave Up todavia no lo alcanza, estando en el tercer
afo de operacion, lo que sugiere un lento crecimiento en este tipo de negocios.
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6. MODELO DE NEGOCIOS FINAL

En este capitulo se presenta la propuesta de modelo de negocios final, elaborada luego
del estudio de mercado, explicando los diferentes aspectos que contiene el Social Lean
Canvas. El resumen del modelo de negocios se muestra a continuacion en la Figura 24,
destacando lo que cambios con respecto al modelo de negocios preliminar en los
cuadrantes rojos.

Figura 24: Social Lean Canvas final

Social Lean Canvas final: EcoEduca

OBJETIVO Crear un negocio que fomente el buen uso de la energia desde el establecimiento educacional a
su comunidad, logrando asi que los establecimientos puedan ahorrar y crear una cultura de
sustentabilidad energética

PROBLEMA SOLUCION PROPUESTA DE VALOR | VENTAJA COMPETITIVA (S;Eféﬁ:;o DE
Know-how en gestion
energética para
centros educativos
Alternativas existentes - . 4
METRICAS CLAVE CANALES Clientes pioneros
No se hace nada Coordinacién de
Kwh/estudiante reuniones via mail o
y Kwh/m2 teléfono

Programa

educativo Achee
Concepto de alto nivel

Reuniones con
directivos de colegios

ESTRUCTURA DE COSTOS SOSTENIBILIDAD FINANCIERA

Costo por
. |
o __ _

servicio
Fuente: Elab. Propia

A continuacioén, se describen los elementos del social Lean Canvas:

6.1 OBJETIVO DEL NEGOCIO

El objetivo es crear una empresa que preste servicios de eficiencia energética a
establecimientos educacionales, con el propoésito de fomentar una cultura de
sustentabilidad energética en la comunidad educativa y mejorar la gestion energética del
establecimiento educacional.

6.2 SEGMENTOS DE CLIENTES

Los clientes son los administradores de establecimientos educacionales (sostenedor,
directores y jefes de UTP). Como se menciono en la Seccidon 5.3, se identificaron dos
segmentos de clientes: colegios pequefios (menos de 250 alumnos) y colegios
grandes (mas de 500 alumnos), ambos de dependencia particular o particular
subvencionado.



6.2.1 CLIENTES PIONEROS

Los clientes pioneros seran los colegios grandes que no han realizado acciones ligadas
a sustentabilidad energética, ya que son los mas interesados en los servicios y tienen la
mayor disposicion a pagar (ver Seccion 5.3).

6.3 PROBLEMA

El problema principal que atender es la falta de educacion en el buen uso de la energia
(ver Seccién 5.2.6).

6.3.1 ALTERNATIVAS EXISTENTES

Segun la encuesta realizada, el 66% de los establecimientos refieren no realizar alguna
accion concreta para abordar la sustentabilidad energética (ver Anexo 8). Sin embargo,
segun la entrevista con el jefe de educacion de la AChEE (ver Anexo 7), existen
municipios con los cuales tienen convenio y se esté realizando educacion energética en
sus establecimientos municipales. Ademas, Kyklos y Academia Basura Cero también se
consideran como una alternativa, aunque no se enfoquen en energia.

6.4 PROPUESTA DE VALOR
La propuesta de valor es la siguiente:

“Educar a establecimientos educacionales para que formen lideres en sustentabilidad
energética, fomentando una cultura del buen uso de la energia en su comunidad
educativa y optimizando la gestién de sus recursos energéticos para generar ahorro de
costos”.

6.4.1 CONCEPTO DE ALTO NIVEL

El concepto de alto nivel es ofrecer un servicio que no solo eduque a la comunidad, sino
que también apoye la gestibn energética, con el objetivo de disminuir los costos
energéticos y la huella de carbono generada por el establecimiento.

6.5 SOLUCION

Esta consiste en ofrecer programas de educacion ambiental enfocada en buen uso de la
energia, complementado con un servicio de auditoria energética. Los planes de servicios
ofrecidos se exponen en la Figura 25.

Figura 25: Planes de servicios EcoEduca

Fuente: Elab. Propia

A continuacion, se expone las actividades que contempla cada servicio (se puede ver el
detalle completo por actividad en el Anexo 12).
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Programa de educacidon energética

Este contempla la realizacion de 8 actividades de 2 horas de duracion una vez por
semana, donde las primeras 4 semanas se realizara capacitacion al personal y profesores
sobre eficiencia energética y como incluirla en las clases (40 asistentes como maximo).
Posteriormente, de la semana 5 a 8 se realiza una campafia de sensibilizacién a los
estudiantes para generar interés y mostrar la importancia de estas teméticas. Sumado a
lo anterior, durante las actividades se entregara material complementario con
planificaciones de clases, premios, material visual y un formulario de auditoria energética
para el hogar. El detalle del programa educacional se expone en la Figura 26.

Figura 26: Descripcion del programa de educacion energética EcoEduca

Capacitacion a
profesores y
personal

*Sem1: Charla sobre importancia de sustentabilidad y EE (Eficiencia Energética)
*Sem2: Charla de buenas practicas para el uso eficiente de energia en colegios
*Sema3: Taller para incluir buen uso de la energia en clases planificando juntos
*Semd4: Taller eficiencia energética en el hogar con formulario de auditoria

Campaiia
sensibilizaciéon

*Sem 5: 1 actividades sobre concientizacion EE en horario compartido
*Sem 6: Lanzamiento concurso EE en el hogar (basica y media)

*Sem 7: Distribucién de material visual sobre buen uso de la energia
*Sem 8: Cierre concurso EE en el hogar (basica y media)

Entrega material
complementario

+3 planificaciones de clases por nivel con material con presentacién y guia de
trabajo.

*Formulario de auditoria energética en el hogar basica para estudiantes y sus
familias, junto a listado buenas practicas EE en el hogar.

*Material de educacion ambiental recolectado clasificado por nivel
*Material visual para concientizacién (stickers, afiches)
+2 Premios de concurso de eficiencia energética (basica y media)

Fuente: Elab. Propia
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Auditoria energética

Como servicio conexo al programa educativo se encuentra la auditoria energética con
una duracion de 4 semanas, y contempla 1 visita por semana de 4 horas al
establecimiento y trabajo de analisis de datos. El detalle de las actividades semanales se
muestra en la Figura 27.

Figura 27: Descripcion Auditoria energética EcoEduca

*Sem 9: Caracterizacion de las dependencias a analizar, en la cual se estimaran los
consumos en base a la informacién recolectada en terreno, en conjunto con la
=C\Fle- informacion de las horas de uso de los artefactos eléctricos y luminarias. Estos datos

SHSC[oise  se compararan con el consumo eléctrico total obtenido de las cuentas solicitadas.

*Sem 10: Corresponde a la caracterizacién y analisis de las condiciones de
luminosidad, temperatura ambiente y humedad relativa del ambiente en las
dependencias a intervenir.

| *Sem 11: Anadlisis de factibilidad técnica- econdmica de soluciones de eficiencia
SEWECLIL  energética.

Medidas de
eficiencia

*Sem 12: Corresponde al entregable final de la auditoria eléctrica, en la cual se usara

toda la informacién y analisis hechos en los dos primeros reportes para proponer
ool medidas activas (recambio tecnologico) y pasivas (conductuales). En este reporte se
slsilezl  incluye la evaluacion economica de las propuestas activas

Fuente: Elab. Propia

6.6 CANALES

Los canales para llegar y relacionarse con los clientes serdn a través de reuniones
presenciales y comunicacion via correo electrénico o teléfono. Ademas, se entregara
informacion mediante redes sociales y sitio web.

6.7 SOSTENIBILIDAD FINANCIERA
El cliente podra contratar pagando en hasta 3 cuotas sin interés:

-Programa educacional, Precio: $900.000

-Programa educacional + Auditoria, Precio: $1.500.000

El detalle del calculo de los precios sera desarrollado en la Seccién 8.2.2
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6.8 ESTRUCTURA DE COSTOS
Los principales costos seran en recursos humanos para la captacién de clientes y la
realizacion de los servicios. Por otro lado, se debe considerar una inversion inicial para
la preparacion del programa educativo.

6.9 INDICADORES CLAVE

Los indicadores claves del negocio estan relacionados con el desempefio energético del
establecimiento, y asi medir el “antes y después” luego de implementar los servicios como
Kwh/estudiante, Kwh/m2. Por otro lado, se utilizaran indicadores relacionados con el
servicio de educacion, como la asistencia a los talleres y la efectividad del aprendizaje.
Este Ultimo serd medido en base a la correcta ejecucién de las actividades propuestas
en los talleres.

6.10 VENTAJAS COMPETITIVAS

La principal ventaja sera ofrecer un programa integral para que los establecimientos se
eduquen ambientalmente y mejoren su eficiencia energética, ya que no solo se realizaran
talleres o cursos, sino que también se tendra el Know-how en gestidn energética en
establecimientos educacionales, para entregar propuestas concretas que guien la
optimizacién de recursos y generen potenciales ahorros econdmicos. Otra diferenciacion
sera enfocar la educacion ambiental en energia y no en reciclaje como lo realizado por la
competencia.

6.11 IMPACTO

El resultado de la implementacién del servicio propuesta tendra por un lado un beneficio
social, generando conciencia sobre sustentabilidad energética en la comunidad
educativa, y por otro lado también tendra un impacto medioambiental y econémico,
generando potenciales ahorros energéticos para el establecimiento, lo que se traduce es
una disminucion de la huella de carbono producida y un ahorro econémico.
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7. ANALISIS ESTRATEGICO

7.1 FUERZAS DE PORTER
A continuacion, se describen las Fuerzas de Porter y su nivel de amenaza:

Amenaza de Nuevos Entrantes:

La amenaza de nuevos entrantes se considera de nivel medio, ya que, por un parte para
el programa educativo es alta, debido a que se han ido sumando empresas que ofrecen
programas similares ligados a tematicas de interés (Brave Up el 2015 y Academia Basura
Cero el 2016). Por otro lado, la auditoria energética se considera una amenaza baja, por
las altas las barreras de entrada, visto que las empresas de eficiencia energética no se
enfocan en colegios porque no consumen tanta electricidad como una industria o
edificiol!.Finalmente, trabajar con establecimientos educativos requiere tener un
conocimiento en el mercado nicho y saber relacionarse con ellos.

Ademas, como lo mostré la investigacion de mercado, el interés de los establecimientos
esta principalmente en el programa educativo y en mucha menor medida en la auditoria,
por lo que si una empresa ofrece solo auditorias energéticas, probablemente no tenga
éxito.

Poder de Negociacion de los Proveedores:

Dado que el servicio se centra en principalmente educacion y asesoria técnica, no tiene
importantes proveedores, siendo lo mas importante los recursos humanos. Sin embargo,
aguellos con los que se relacionaria el servicio, son empresas de desarrollo web,
imprentas para la elaboracion de material para talleres educativos y distribuidor de
instrumentos de medicion para realizar las auditorias energéticas. Lo mencionado
anteriormente presenta varios sustitutos por lo que se considera un bajo poder de
negociacion de los proveedores.

Poder de Negociacion de los Clientes:

Este item se considera como una de las amenazas mas importantes del negocio
planteado, ya que los clientes al ser un tipo de institucion especifica que involucra varios
actores, requieren de un esfuerzo mucho mayor de adquisicion que si fueran personas
naturales. Entre los factores que sugieren que el poder de negociacion de los clientes es
alto, se encuentra el funcionamiento de variadas empresas, ONG y fundaciones que
ofrecen servicios de programas educativos a establecimientos educacionales (ej:
educacion sexual y campafas anti-bulling). Ademas, la propuesta compite con usar esos
recursos para atender otras necesidades centrales del establecimiento como la gestion
pedagdgica, junto a la ensefianza y aprendizaje en aula.

Sin embargo, si el programa educativo se complementa con un servicio conexo como la
auditoria energética, otorgando informacién sobre como disminuir sus costos, las
posibilidades de negociacion se pueden reducir, ya que enriquece el valor agregado
entregado al establecimiento.

11 Comunicacién con Fernando Araya, ex-Director de asociacion nacional de empresas de eficiencia
energética.
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Amenaza de Sustitucion:

Es alta, ya que aun existiendo pocos sustitutos reales de organizaciones o empresas que
ofrezcan servicios ambientales para establecimientos educacionales, existen muchos
sustitutos potenciales en los cuales los establecimientos podrian destinar sus recursos si
tienen como fin sélo la innovacion o apoyo pedagogico, como por ejemplo contratando
asesorias técnicas educacionales, programas de liderazgo escolar, talleres extra
programaticos, entre otros.

Intensidad de Rivalidad entre Competidores:

Se considera una rivalidad de competidores de nivel medio, ya que si bien existen pocas
entidades que ofrezcan programas de educacion ambiental o gestién energética para
establecimientos educativos, hay gran cantidad de organizaciones que brindan servicios
que podrian ser sustitutos, tales como las asesorias técnicas educativas y otros servicios
ofrecidos para la comunidad educativa.

Por lo tanto, es relevante generar una oferta inicial atractiva y que capte la atencién de
los clientes, como lo es la oportunidad de “educar y ahorrar” ofrecida por EcoEduca.
Ademas se apunta a un mercado meta, para obtener el know-how en ese segmento y
hacer que la competencia sea menos intensiva en el mercado escogido, manteniendo los
clientes actuales y conseguir nuevos clientes en base a la experiencia en el mercado
nicho.

El resumen de las 5 fuerzas de la competencia se expone en la Tabla 9.

Tabla 9:Resumen analisis de Fuerzas de Porter

Amenaza de Nuevos Entrantes Media
Poder de Negociacion de los Proveedores Baja
Poder de Negociacion de los Clientes Alta
Amenaza de Sustitucion Alta
Intensidad de Rivalidad entre Competidores Media

Fuente: Elab. Propia

De la Tabla 9 se concluye que el atractivo para ingresar a esta industria es de nivel medio,
lo que intuye que el mercado de los servicios ambientales para establecimientos
educativos entregara retornos esperados promedio al mercado, por lo que la forma de
diferenciarse radicara en el desarrollo de fortalezas internas de la empresa que permitan
realizar proyectos exitosos y construir una buena reputacion entre los clientes. EcoEduca
debe demostrar que el programa educacional tiene un impacto en las conductas de la
comunidad educativa y que la auditoria energética es una herramienta de decisién que
provocara que el colegio pueda reducir sus costos energéticos y econdmicos.
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7.2 ANALISIS FODA

Se resumiran el andlisis interno y externo del proyecto, mediante un andlisis de
Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas. Dado que EcoEduca es un
emprendimiento nuevo, el andlisis interno se realizard proyectando las fortalezas y
debilidades del plan de negocios. El analisis FODA se muestra en la Tabla 10:

Tabla 10;: Resumen de Andalisis FODA

FORTALEZAS DEBILIDADES

-Propuesta de valor diferenciada, ya que el | -Baja escalabilidad del negocio,

foco de la educacion sera en energia y no
en reciclaje como lo hace la competencia.
Ademas, incluye la posibilidad de generar

ahorros econémicos gracias a la asesoria

dado que depende mucho de los
recursos humanos. Mientras mas
demanda,

se necesitara mayor

cantidad de personal.

técnica para mejorar la gestidén energética. o
P J g g -Falta de experiencia en el rubro de

-Conocimiento técnico sobre necesidades | educacion ambiental, ya que solo se

y oportunidades de gestion energética en | han realizado algunos proyectos

el mercado de establecimientos | pilotos ligados a gestidn energética.

educacionales.

-Orientacién hacia el cliente: se planea
emplear una estrategia de cercania con el
cliente, con el objetivo de adaptarse a las
necesidades propias del establecimiento

educacional.
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OPORTUNIDADES

-Creciente aumento de postulaciones de
establecimientos a la certificacion
ambiental (Ver Tabla 1), lo que podria

apalancar el interés por contratar servicios

ambientales y apoyo técnico.

-Préxima entrada de una ley de eficiencia
energética para el 2018 [29] que obligara
a las instituciones a tener sistemas de
gestiéon de la energia y realizar auditorias
energéticas cada cierto tiempo. Esto
podria ser una gran oportunidad para
EcoEduca, ya que tendria un mayor
conocimiento del mercado que los

potenciales competidores que podrian

surgir en ese entonces.

-Aprovechar recursos otorgados por el
Estado como la subvencion escolar
preferencial o fondos de proteccion
ambiental otorgados por el ministerio del

medio ambiente.

AMENAZAS

-Sustitutos potenciales de EcoEduca

como servicios de innovacion

pedagdgica o0 asesoria técnica

educacional.

-Posible creacion de una politica o
campaia, bajo el contexto de la
nueva ley de eficiencia energética,
gue realice educacion y gestion
establecimientos

energética en

educacionales de todo tipo.

Fuente: Elab. Propia
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8. PLAN DE MARKETING

Para llevarlo a cabo, primero se establecera el marketing estratégico, fijando la estrategia
de posicionamiento de EcoEduca, para luego abarcar el marketing tactico especificando
las 4 P’s: Producto o servicio, Precio, Promocion y Plaza.

8.1 MARKETING ESTRATEGICO:

La declaracion de posicionamiento de EcoEduca es la siguiente:

Para establecimientos educativos que quieren incorporar educacién ambiental y disminuir
costos energéticos, EcoEduca seré un aliado clave que sensibilizara sobre la importancia
de la sustentabilidad energética en su comunidad educativa y guiara la gestion energética
del establecimiento para que puedan lograr ahorros econémicos y disminuir su huella de
carbono.

La estrategia global de posicionamiento serd ofrecer algo similar a la competencia
(educacion mas servicio complementario), que consiste en un programa educativo junto
a una Auditoria Energética a un precio menor que el de mercado (ver Seccién 5.4). El
propésito de esto, es que los establecimientos que implementen las medidas
recomendadas por la auditoria, puedan recuperar la inversion realizada en un periodo
relativamente corto y de esta manera captar nuevos clientes a través de casos de éxito.

Se espera difundir el servicio en un plazo de 5 afios (horizonte de evaluacion del proyecto)
en el mercado meta definido (696 en total). El propdsito de esto sera dar a conocer los
beneficios pedagdgicos y econdmicos que tiene contratar a EcoEduca.

Otro objetivo estratégico es convencer a los establecimientos que contraten el servicio
completo (programa educativo mas auditoria energética), con la meta de aumentar en un
50% el pronéstico inicial de contratos del servicio completo obtenido del estudio de
mercado.

8.2 MARKETING TACTICO

8.2.1 SERVICIO
Se ofrecen dos planes de servicio®?:

1. Programa de educacion energética
2. Programa de educacién energética + Auditoria energética

Se decidi6 no vender auditorias energéticas por si misma, debido a que en la
investigacion de mercado se observé que habia un bajo interés en comparacién al
programa educativo (79% v/s 21%). De esta manera, se espera que el marketing tactico
y la realizacion del programa educativo apalanque el interés en contratar este servicio

12 El resumen general de cada servicio se encuentra en la Seccion 6.5 del Modelo de Negocios Final y el
detalle de cada actividad en el Anexo 12.
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8.2.2 PRECIO

Fijacion de precios

La fijacion de precios definida para el programa educacional se sustenta en la
disposicion a pagar promedio del mercado meta, correspondiente a $110.417(ver
Seccion 5.3 Mercado meta) por un taller de educacién ambiental para 30 personas de 2
horas de duracion, la cual es muy similar a lo que se obtuvo del analisis de la competencia
(ver Tabla 8). Para calcular el precio del programa, se multiplico la disposicion a pagar
promedio por las 8 visitas (883.336) y se redonded este resultado obteniendo $900.000.
Cabe destacar que se cobran los talleres por evento y no por cantidad de asistentes, ya
gue el costo en realizar un taller sera el mismo independiente el nimero de estos.

Por otro lado, para fijar el precio de la auditoria se utilizé juicio de expertos en eficiencia
energética'?, los cuales mencionan que generalmente se cobra el valor de la cuenta de
luz de electricidad de un mes promedio, que equivale para el mercado meta cobrar
$780.000 por la auditoria, redondeado en $800.000. Cabe destacar que la disposicion a
pagar promedio, de los encuestados pertenecientes al mercado, es de $342.000 por este
servicio. Sin embargo, se espera que los esfuerzos en marketing logren hacer que
aumente la disposicién a pagar de los clientes, sobre todo luego de haber realizado el
programa educativo.

A su vez, para incentivar la compra del servicio completo de programa educacional mas
auditoria, se realizar4 un descuento de $200.000, quedando un precio de $1.500.000.
También esta la opcién de comprar contratando primero el programa educativo y luego
la auditoria energética.

Formas de pago

Se dara la opcién de pagar en 3 cuotas mensuales sin interés, ya que el programa
completo dura alrededor de 3 meses (12 semanas) y la competencia también entrega
esta opcion.

El resumen de precios y cuota se muestra a continuacién en la Tabla 11:

Tabla 11: Precios y cuotas de servicios EcoEduca

Programa de educacion energética $900.000 $300.000
Programa de educacion + Auditoria energética  $1.500.000 $500.000
Fuente: Elab. Propia

8.2.3 PROMOCION

Para captar clientes se considera, sobre todo al inicio, comunicarse directamente con los
directivos de establecimientos educacionales via e-mail o telefénicamente, para concretar
una reunion donde se den a conocer los servicios que ofrece EcoEduca junto a sus
potenciales beneficios y precios. Las primeras areas geograficas donde se planea difundir
la propuesta de valor son las comunas de Puente Alto, La Florida, Maipu, Santiago, San
Bernardo y Las Condes, las cuales representan alrededor del 40% del mercado meta (ver
Figura 23).

13 Comunicacion telefonica con funcionarios del ministerio de energia Juan Olguin y Ricardo Lobos.
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Por otro lado, se considera también crear un sitio web y redes sociales de EcoEduca para
difundir informacion sobre educacion energética y los proyectos que se estan realizando.
Esta presencia en la web tendra por objetivo captar la atencion de profesionales de la
educacion interesados en estas tematicas de manera que puedan convertirse en un nexo
para llegar a los directivos del colegio en el que trabajan.

Estrategia de venta

Agrupacion de servicios: Considerando que no se espera interés en la auditoria
energética por si misma, se utilizara una estrategia de agrupacion o “bundling” para que
los clientes prefieran comprar el servicio completo y no solo el programa educacional.
Para hacer mas atractivo este servicio, se informara a los clientes que por incluir la
auditoria tienen un descuento de $200.000. De esta manera, se espera incentivar que los
clientes compren el pack completo al inicio.

Tabla 12: Precio de servicios EcoEduca como Estrategia de ventas

Programa de educacion energética $900.000
Auditoria energética $800.000
Programa de educacién + Auditoria $1.500.000 11,8% ($200.000)
energética
Fuente: Elab. Propia

Eventualmente si el cliente contrata primero el programa educativo y posteriormente la
auditoria, se le realizara igualmente el descuento, pagando solo la diferencia ($600.000),
esta estrategia tendra como fin fidelizar al cliente “premiandolo con el descuento” por la
confianza depositada en EcoEduca.

Trabajo de ventas previo: Se planea realizar una inversioén en ventas durante noviembre
y diciembre del 2017, con el objetivo de cerrar los primeros contratos con
establecimientos educativos del servicio completo, para comenzar a ejecutarlos a partir
de abril del 2018 y asi tener los primeros casos de éxito.

8.2.4 PLAZA
Las operaciones de EcoEduca estaran ubicadas en un espacio colaborativo de trabajo
(Co-Work) en la comuna de Puente Alto, ya que es donde se concentra la mayor cantidad

de establecimientos pertenecientes al mercado meta (ver Figura 23). Por otra parte, la
ejecucion de los servicios se realizara en las dependencias de los colegios.
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9. ESTIMACION DE DEMANDA

Para estimar la demanda se utilizaron datos obtenidos del estudio de mercado con
respecto a los encuestados que pertenecen al mercado meta (ver Seccion 5.3.2) y las
evoluciones de demanda anual de la competencia (ver Tabla 8).

Para calcular el mercado esperado finito, se utiliz6 como supuesto que la cantidad de
establecimientos a abarcar en los 5 afios, seran equivalentes a la proporcién de
encuestados pertenecientes al mercado meta que desean contratar los servicios y que
ademas tienen la mayor disposicion a pagar por estos. Los resumenes de estos
resultados se muestran en la Tabla 13:

Tabla 13: Estimacién de mercado esperado finito segun estudio de mercado

Detalle Total

Mercado  Cantidad establecimientos de la RM con mas de 500 696
meta estudiantes Particular o Part. Subvencionado.

% del mercado meta dispuesto a contratar educacion 83%
Educaci_c’)n % del mercado meta con disposicion a pagar mayor a 25%
energetica  $200.000 por taller educativo

Demanda programa educativo 144
Educaciéon % del mercado meta dispuesto a contratar ademas 25%

+ auditoria energética

Auditoria % del mercado meta con disposicién a pagar entre 17%
energética [$0,8MM - $1MM]

Demanda Auditoria energética 30

Fuente: Elab. Propia en base a datos obtenidos de estudio de mercado, mediante una
encuesta realizada a 50 administradores de establecimientos educacionales.

En base al supuesto planteado anteriormente, de la Tabla 13 se obtiene que se espera
atender un mercado de alrededor de 144 establecimientos en 5 afios, en el cual, 30 de
estos establecimientos contrataria la auditoria energética ademas del programa
educacional. Sin embargo, el plan de marketing tiene como meta aumentar un 50% los
contratos que incluyan la auditoria energética (Ver Seccién 8.1). Los resultados de la
distribucion de los servicios contratados se muestran en la Tabla 14:

Tabla 14: Distribucion de demanda por tipo de servicio segun marketing

Servicios Sin marketing!* | Con marketing

Programa educativo 79% 68%
Programa educativo + Auditoria 21% 32%

Fuente: Elab. Propia en base a calculo realizado de estimacion de mercado esperado
finito obtenida de andlisis del estudio de mercado.

Se debe considerar que abarcar 144 establecimientos en 5 afios equivale a cubrir
alrededor del 20,7% del mercado meta y el 4,5% del total de colegios de la RM (3176).

14 Detalle del célculo:
Programa educativo sin marketing: (144-30) /144 redondeado=79%
Programa educativo + Auditoria con marketing: (100% - 79%)*1,5 redondeado = 32%
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Este porcentaje se asemeja a lo que ha conseguido Kyklos en 4 afios abarcando 139
establecimientos?®®.

9.1 DEMANDA PRIMER ANO

Para calcular la evolucion de la demanda anual se tom6 como supuesto que el primer
afio se tiene una demanda de 6 colegios. Ademas, se considerd6 que la empresa
comenzaba a operar en abril del 2018, debido a que en marzo los establecimientos
educacionales estan atendiendo necesidades relacionadas con el inicio del afio escolar.
En la Tabla 15 se muestra el detalle de la demanda del primer afio:

Tabla 15: Estimacién demanda para el primero afio por mes

abril
mayo
junio
julio
agosto
septiembre
octubre
noviembre
diciembre
Enero
Febrero
Marzo
ANO 1 (2018) 4 2

Fuente: Elab. Propia en base a supuestos fundamentados en demanda de la

competencia e inversién en marketing previa.

O onN

eolololololl NNl

Los dos primeros colegios se obtuvieron a partir de la inversién en trabajo de ventas
previo, especificada en el plan de marketing (ver Seccién 8.2.3). El propoésito de estos
dos primeros proyectos, es recolectar la mayor retroalimentacion posible para mejorar el
servicio, por lo que en los 3 meses que dura aproximadamente el servicio completo (abril
a junio 2018) no se proyecta adquirir nuevos clientes. Luego desde julio a octubre se
espera vender solo programas educativos, que es el servicio de mayor interés por
contratar (ver Tabla 13). Se debe considerar que s6lo se venden proyectos educativos
hasta octubre, ya que tienen una duracion de 8 semanas y el afio escolar finaliza a
mediados de diciembre. El tiempo restante hasta marzo del siguiente afio sera utilizado
para trabajo de marketing y ventas, para cerrar contratos y comenzar nuevos proyectos
en abril del 2019.

Cabe destacar, que una demanda de 6 establecimientos para el primer afio se considera
un escenario posible al compararla con empresas similares, las que obtuvieron una
demanda de 7 y 4 colegios al primer afio de comenzar el negocio.

15 Suma de la evolucién de la demanda de Kyklos por afio (ver Tabla 8)
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9.2 DEMANDA ANUAL

Para calcular la demanda anual de EcoEduca, se promediaron las demandas por afo
que obtuvo la competencia®, proyectando los periodos faltantes. Los resultados se
muestran en la Tabla 16:

Tabla 16: Pronostico de demanda por afio en base a la competencia

4 6

1 7

2 32 9 21

3 40 18 29

4 60 24 42

5 77 31 54
Total 216 86 152

Fuente: Elab. Propia con datos de demanda reales y proyectada de la competencia.

Segun la estimacién realizada se obtiene un total de 152 establecimientos, lo que implica
un error medio del 5% con respecto a lo expuesto anteriormente (144). Por ultimo, se
calculo la demanda por tipo de servicio asumiendo la proporcion estimada al incluir la
meta del trabajo de marketing (ver Tabla 14), la cual se muestra en la Tabla 17:

Tabla 17: Demanda anual estimada para EcoEduca

Auditoria
4
14

1 6 2
2 21 7
3 29 20 9
4 42 29 13
5 54 37 17
TOTAL 152 104 48

Fuente: Elab. Propia en base supuestos y estimaciones obtenidas del estudio de
mercado y analisis de la demanda de la competencia.

16 De Kyklos se tomé la demanda desde el segundo afio en adelante, ya que el primer afio tuvo solo 1
cliente y 1 trabajador, teniendo como objetivo mejorar el servicio y no vender.
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10. PLAN DE OPERACIONES

Este plan busca describir las principales actividades que debe realizar EcoEduca para
entregar de forma correcta la propuesta de valor a sus clientes (ejecucion del negocio) y
las actividades criticas para la puesta en marcha del negocio.

10.1 OPERACION DEL NEGOCIO

La ejecucién del negocio se divide en tres etapas principales: captacion de clientes,
ejecucion del programa de educacion energética y la ejecucion de la auditoria energética.
A continuacion, se muestra el flujo de procesos general de EcoEduca en la Figura 28:

Figura 28: Flujo de procesos general de EcoEduca

Programa
_+ Ejecucitn de Ejecucion de
Auditorfa programa Auditoria
Contacar educativo energética

potencial cliente

Alternativa de
Reunidn con seryicios contratada Mo

potencial cliente ‘

Ejecucién de Ejecucién de
programa si Auditoria
Mo Si Programa educativo

Proceso general EcoEduca

Energética

;Contrata

iCliente desea e
Auditoria?

contratar?

Fuente: Elab. Propia.

1. Captar vy visitar cliente: Esta etapa incluye contactar a un potencial cliente del
mercado meta, tener una reunion con él o ella para entender su contexto y mostrar
lo que hace y ha hecho EcoEduca. La captacién de cliente finaliza con la decision
de contratar y eleccion del servicio completo (programa educativo mas auditoria)
o sélo el programa educativo. En caso de que el cliente sélo contrate el programa
educativo, habra una segunda instancia en la cual, luego de ejecutar el programa
educativo, se volvera a proponer la auditoria energética. Por otro lado, se propone
que esta etapa inicialmente sea llevada a cabo por un ingeniero civil industrial y
un profesor.
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2. Ejecucién_de programa educativo: El flujo de procesos para ejecutar el
programa educativo se muestra en la Figura 29:

Figura 29: Flujo de proceso de ejecucion del programa educativo

' 'd =
Charla Taller para induir Tgll_er d.e
sustentabilidad CharI? byenas > buerj uso EflslgnCIa
energética pradticas energético en energética en el
clases hogar
J \ J
- P N ¥ -
Cierre del Distribucian Lanzarmiento Intervencion
concurso de raterial visual concurso de .snb.re 5
eficiencia sobre buen uso «— eficiencia concientizacibn
energetica de la energia energética elsl ey cpﬂe la
\ J \ ) energia

Fuente: Elab. Propia.

Las 8 actividades (2hr de duracion cada una) estan destinadas a capacitar a
profesores y realizar campafas de sensibilizacién a estudiantes, para las cuales
se considera una visita semanal al establecimiento. Se espera que éstas sean
ejecutadas inicialmente por un ingeniero civil industrial o eléctrico y un profesor.

Cabe destacar que para la realizacion del programa educativo, se necesitara una
inversion previa en la formulacion y creacion de las charlas, talleres y actividades,
junto al disefio del material visual complementario. Para la creacion de éste, se
considerara la participacion de un ingeniero civil industrial, ingeniero civil eléctrico,
disefiador y 2 profesores (educacién basica y media).
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3. Ejecucién de Auditoria energética: El flujo de procesos para la realizacién de la
auditoria energética se muestra en la Figura 30:

Figura 30: Flujo de procesos de Ejecucion de Auditoria energética

Informacidn de faduras
eléctricas, inventatio de
artefactas y horas de uso
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i S i e
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Evaluacian iy
Entrega de . Mediciones
ro ue%tas de medidas de confart Balance
Propue eficiencia . energético
mejora e ambiental

Fuente: Elab. Propia

Para llevar a cabo la auditoria energética, primero se necesitara la siguiente
informacion para la realizacion del balance energético:

- Numero de cliente y numero de factura de los dltimos 6 meses, para tener
acceso a las cuentas de electricidad de los ultimos 2 afios a través del sitio web
de la compaifiia eléctrica.

- Antecedentes sobre cambios en la infraestructura del establecimiento y
recambio tecnoldgico.

- Horario de funcionamiento de salas de clases y otros espacios.

Con dicha informacién recolectada y la inspeccién en terreno, se cuadran las
cuentas de electricidad con las estimaciones de gasto energético, las que se
obtienen a partir de la cantidad de artefactos eléctricos, luminarias y horas de uso.
Si la estimacion tiene un error mayor al 10%, se vuelve verificar y corregir los datos
del inventario realizado. Luego de esto, se realizan mediciones de confort
ambiental para evaluar si las salas de clases propician un buen ambiente de
aprendizaje. Finalmente, se evallan las medidas de eficiencia energética y se
entregan las propuestas de mejora.

Para llevar a cabo la auditoria energética, se establecieron visitas semanales de 4
horas de duracion de un ingeniero civil eléctrico y otro ingeniero civil eléctrico o
industrial.

Se debe considerar que para la correcta ejecucion de la auditoria, se necesita

previamente una inversion en equipos de medicion como luxémetro, medidor de
consumo eléctrico, entre otros.
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11. PLAN DE RECURSOS HUMANOS

11.1 ORGANIGRAMA Y DESCRIPCION DE CARGOS

A partir del modelo de negocios y el plan de operaciones, se identifico la empresa con
una estructura organizacional funcional, dividida en el area comercial, encargada
principalmente del proceso de conquista de clientes y el area de operaciones, que ejecuta
los proyectos de educacion y auditorias energéticas.

En la Figura 31 se presenta el organigrama y a continuacion se describen los cargos
necesarios para la correcta ejecucion del negocio.

Figura 31: Organigrama de EcoEduca

Gerente General
[ ]
Area Comercial Area de operaciones
O o
|| Equipo de Marketing | | | - o
y ventas Equipo de Educacion
Encargado de |__| Equipo de Eficiencia

Finanzas energética

Fuente: Elab. Propia

Gerente general: Dentro de sus funciones, se encuentra reunirse peribdicamente con
los encargados del area comercial y operaciones, para evaluar cumplimiento de
objetivos de cada area y supervisar el trabajo realizado. Por otra parte, se encarga de
desarrollar planes de mediano y largo plazo para asegurar la sustentabilidad
econdémica. Ademas, se espera que al inicio del negocio, el gerente general también
cumpla un rol relevante en el area comercial, sobre todo en marketing y ventas, por
lo que el perfil del cargo es de un ingeniero civil industrial y/o comercial.

Gerente comercial: La principal funcion es liderar el equipo de marketing y ventas,
formular los planes estratégicos de marketing, analizar rentabilidad de los servicios
ofrecidos y analizar métricas de conocimiento y conversion del negocio. Ademas, es
el encargado de los asuntos financieros de la empresa como tributacion, balances
financieros, entre otros. El perfil del cargo es de un ingeniero civil industrial y/o
comercial.
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Equipo de marketing y ventas: Es el encargado de la adquisicion de clientes,
agendando reuniones con establecimientos educacionales para dar a conocer
EcoEduca. Dentro de las responsabilidades, también se encuentra agregar contenido
al sitio web y administrar las redes sociales. El perfil del cargo es de administrador de
empresas.

Encargado de finanzas: Su principal funcién es llevar la contabilidad de la empresa
y gestion de cobranzas. Se espera que estas labores sean llevadas a cabo por el
gerente comercial.

Gerente de operaciones: Es el encargado de supervisar la correcta ejecucion de los
servicios de educacién y auditoria energética y coordinar la realizacion de las diversas
actividades en los establecimientos, buscando la optimizacion de las operaciones. El
perfil para este cargo es de un ingeniero civil eléctrico.

Equipo de Educacién: Encargado de relacionarse con los clientes que hayan
contratado el servicio y de ejecutar las diferentes actividades que conlleva la ejecucion
del programa educativo. Ademas, tienen la responsabilidad de realizar mejora
continua o agregar tépicos relevantes para la oferta del servicio de educacion. El perfil
para este cargo son profesores de educacion basica y/o media con conocimiento en
tematicas de sustentabilidad.

Equipo de eficiencia energética: Encargado de ejecutar el servicio de auditoria
energeética, lo que conlleva mediciones en terreno, analisis y entrega de propuestas.
Ademas, ejerceran labores de investigacién y desarrollo para identificar mejores
oportunidades de eficiencia energética para los clientes. El perfil para este cargo es
de ingenieros civiles eléctricos.

Al inicio del negocio se espera que el gerente general realice las labores de marketing,
ventas y finanzas, asi como el gerente de operaciones ejecute las labores del equipo
de eficiencia energética, llevando a cabo las auditorias energéticas, apoyandose por
el ingeniero industrial si es necesario.
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11.2 REMUNERACIONES

En la Tabla 18 se muestran las remuneraciones brutas estimadas para el personal en los
diferentes cargos dentro de la empresa. Se establecié un sueldo de mercado segun titulo
profesional, basandose en informacion de [30].

Tabla 18: Remuneraciones brutas mensuales de EcoEduca

Cargo Profesion Salario bruto mensual
Full time en MM$ (*

Gerente general Ingeniero civil industrial 15
Gerente comercial/ Ingeniero civil industrial 15
Encargado de finanzas

Gerente de operaciones Ingeniero civil eléctrico 15
Ejecutivo marketing y Administrador de empresas 0,8
ventas

Equipo de educacion Profesor Ed. Media/Basica 0,7
Equipo Eficiencia Ingeniero civil eléctrico 15
energeética

Fuente: Elab. Propia en base a sueldos de mercado obtenidos de [30] e informacion
proporcionada por equipo EcoEduca

(*) El salario expuesto corresponde al del primer afio trabajando en EcoEduca, luego se
considera un reajuste anual aproximado del 4% de acuerdo al IPC.

Cabe mencionar que al ser EcoEduca un emprendimiento, se debe considerar que los
roles y estructura seran flexibles y dependeran de la demanda esperada.
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11.3 DOTACION DE PERSONAL

Para determinar la dotacion de personal, se destaca que al inicio del negocio no se
consideran todos los cargos y profesionales que se expusieron anteriormente, ya que la
demanda esperada no justifica la cantidad de personal. El detalle de la evolucion de la
dotacién de personal se muestra en la Tabla 19:

Tabla 19: Evolucién dotacion de personal

| JAfol __ |Afio2 __ |Afio3 __ |Afio4 |Afio5 |

Dda. Programa

educativo 4 14 20 29 37

Dda. Programa +

Auditoria 2 7 9 13 17

#Ing. Civil Industrial(es) 1 1 1 2 2
#Ing. Civil Eléctrico(s) 0,5 0,5 1 2 2
#Profesor(es) 1 1 2 2 3
#Admin. de empresas 0 0 1 1 1

Fuente: Elab. Propia

Para calcular la evolucién de personal se tuvieron las siguientes consideraciones:

Afo 1: Se planea que el Ingeniero Civil industrial se encargue de marketing, ventas y
finanzas, y el Ingeniero Civil eléctrico part-time de las 2 Auditorias esperadas para este
afo y supervisar al profesor. Este ultimo tendra la labor de acompafiar a las reuniones al
Ing. Civil industrial y ejecutar los programas educativos.

Afio 2: Con el aprendizaje del afio 1 se espera que el profesor pueda ejecutar los 21
programas educativos, apoyado del ingeniero civil eléctrico, quien coordinara las visitas
con los clientes (en Kyklos un profesor ejecutaba y administraba 10 colegios).

Afio 3: Se contratard un nuevo profesor al equipo por el aumento de demanda y se
incorporara un administrador de empresas que apoye el trabajo de marketing y ventas
del ingeniero civil industrial.

Afo 4: Se considera agregar un ingeniero civil industrial que se encargue del area
comercial, y un ingeniero eléctrico para el equipo de eficiencia energética. En este
periodo, se forma la estructura organizacional propuesta.

Afio 5: Se incorporara un nuevo profesor por el aumento de demanda.
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12. PLAN FINANCIERO

Se desarroll6 un plan financiero con el objetivo de prever los recursos monetarios que la
organizacion necesita para llevar a cabo sus operaciones, y los ingresos esperados.

12.1 FLUJO DE CAJA

El proyecto sera evaluado para un horizonte de tiempo de 5 afios, mostrando el detalle
mensual para el primer afio (abril a marzo) y luego el resumen anual. Para la elaboracién
del flujo de caja primero se describiran los items que lo componen y algunos supuestos
considerados.

12.1.1 INVERSIONES

La inversion total es de aproximadamente $9,8MM y corresponde principalmente a los
insumMos minimos necesarios para comenzar a trabajar, ademas de los recursos humanos
que formulen y estandaricen las planificaciones de clases, talleres y actividades del
servicio del programa educativo. Ademas, se incluye los instrumentos necesarios para la
realizacion de la auditoria energética y el trabajo de ventas previo especificado en el plan

de marketing (ver Seccién 8.2.3). El detalle se muestra en la Tabla 20.

Tabla 20: Inversiones EcoEduca

Equipo Arriendo de oficina $300.000

minimo Gastos de oficina $100.000

para Constitucion de la empresa $100.000

trabajar 5 Notebooks!’ $2.500.000

1 Luxémetro $7.000

1 TermoOmetro-higrometro $4.000

1 Medidor artefactos eléctricos $7.000

1 Medidor de consumo eléctrico remoto $120.000

Total equipo minimo para trabajar $3.138.000

Presencia Dominio $20.000

online Desarrollo sitio web $400.000

Total Presencia online $420.000

Preparacion Preparar 4 charlas/talleres $346.667

del Preparar 4 actividades $346.667

programa 3 clases preparadas por nivel (3*13 niveles=39 en total) $3.380.000

educativo Disefio formulario auditoria energética basica para el hogar $65.000

(ver Anexo Material de educacion ambiental recolectado $50.556

13) Disefio Material visual para concientizacion (stickers, $137.222
afiches)

Total Preparacién programa educativo $4.326.111

Trabajo de Ing. Civil industrial 1/2 tiempo (Nov-Dic) $1.300.000

ventas Profesor Ed. Media 1/2 tiempo (Nov-Dic) $650.000

previo Total Trabajo de ventas previo $1.950.000

Total Inversion $9.834.111

Fuente: Elab. Propia

17 Se espera que trabaje un equipo de 5 personas para la creacion de programa educativo
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12.1.2 INGRESOS

La proyeccién de ingresos se calculé multiplicando el precio fijado para los servicios por
la demanda estimada para cada uno de estos. En la Tabla 21 se muestra la evolucion
anual de los ingresos segun la demanda estimada.

Tabla 21: Evolucién de los ingresos anuales

_

Dda Programa educativo 4 14

(Precio=$900.000)

Dda Programa Educ. + 2 7 9 13 17
auditoria

(Precio= $1.500.000)

Ingresos por Programa $3,6 MM $12,6 MM $18 MM $26,1 MM $33,3 MM

Educativo

Ingresos por Programa Educ. $3 MM $10,5MM  $135MM $195 MM $25,5 MM

+ auditoria

Total $6,6 MM  $23,1 MM $31,5MM $456 MM $58,8 MM
Fuente: Elab. Propia

Para estimar los flujos mensuales del primer afio, se tom6 como supuesto que todos los
clientes pagaban el servicio con la opcion de 3 cuotas sin interés, lo que se vera reflejado
en los ingresos mensuales.

12.1.3 COSTOS

Se componen de los costos fijos y los variables, siendo de mayor peso los costos fijos, ya
que los servicios ofrecidos dependen mayormente de la fuerza laboral. El resumen de los
costos totales por afio se muestra en la Tabla 22.

Tabla 22: Resumen costos anuales de EcoEduca

| |Afol __|Afo2 ___|Afo3 __ [Afio4 ___ [Afio5

Demanda total 6

Costos fijos $40.800.000 $42.240.000 $72.600.000 $111.360.000 $125.040.000

Costos variables $491.880 $1.997.580 $2.377.420 $3.719.160 $4.564.920

Costos totales $41.291.880 $44.237.580 $74.977.420 $115.079.160 $129.604.920
Fuente: Elab. Propia
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Costos Fijos

A continuacién, se presenta en la Tabla 23 el detalle de los costos fijos anuales de
EcoEduca, los que se componen de las remuneraciones (Ver Tabla 18 y 19), costos
asociados a oficina, mantencion del sitio web (hosting y soporte técnico) y finalmente
soporte de disefio grafico.

Tabla 23: Resumen costos fijos anuales de EcoEduca

Arriendos de oficina $3.600.000 $3.600.000 $3.600.000 $3.600.000 $3.600.000
Gastos de oficina $1.200.000 $1.200.000 $1.200.000 $1.200.000 $1.200.000
Mantencion sitio web $600.000 $600.000 $600.000 $600.000 $600.000
Soporte Gréfico (*) $0 $0 $1.200.000 $1.200.000 $1.200.000
Remuneraciones $35.400.000 $36.840.000 $66.000.000 $104.760.000 $118.440.000
Total $40.800.000 $42.240.000 $72.600.000 $111.360.000 $125.040.000

Fuente: Elab. Propia

(*) Se considera contratar soporte grafico desde el tercer afio para enriquecer el aspecto

visual de EcoEducals.

Costos variables

a) Programa Educativo

A continuacion, se presenta en la Tabla 24, el detalle de los costos variables asociados
al programa educativo.

Tabla 24: Costos variables Programa educativo

__ |Afiol |ARo2 ___|Afio3 ___[Afio4 | Afio5 |

Demanda total 6 21 42 54

Material visual $300.000 $1.050.000 $1.450.000 $2.100.000 $2.700.000
Premios $191.880 $671.580 $927.420 $1.343.160 $1.726.920
concurso

Total $491.880 $1.721.580 $2.377.420 $3.443.160 $4.426.920

Fuente: Elab. Propia

El material visual tiene un costo de are $50.000 por programa'®, el cual incluye 1000
stickers pequefios ($25 c/u) y 50 afiches de concientizacion ($500 c/u). Por otro lado, los
premios del concurso®® por programa corresponden a 2 pack de 10 ampolletas led
($31.980 por los 2 pack).

18 Cotizado en la empresa Interactivo Digital Advertising Solutions.
19 Valores aproximados entregados por vendedor empresa Improlaser Ltda,
20 Cotizados en la empresa Fernapet,
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b) Auditoria Energética

En la Tabla 25 se entrega el detalle de los costos variables asociados al servicio de
auditoria energética:

Tabla 25: Costos variables Auditoria energética

I 7 ) T

Dda. Progama Educ. con Auditoria 0

Equipos auditoria adicionales a 0 2 0 2 1
comprar segun Dda

Luxémetro 0 $14.000 $- $14.000 $7.000
Termémetro-higrémetro 0 $8.000 $- $8.000 $4.000
Medidor artefactos eléctricos 0 $14.000 $- $14.000 $7.000
Medidor de consumo eléctrico O $240.000 $- $240.000 $120.000
remoto

TOTAL 0 $276.000 $- $276.000 $138.000

Fuente: Elab. Propia

Para el célculo anterior, se tomé como supuesto que con un equipo medicidbn completo
(luxbmetro, termdmetro-higrémetro, medidor de artefactos eléctricos y medidor de
consumo eléctrico remoto) se pueden atender hasta 3 auditorias y que ademas poseen
una vida util de 5 afios.

Los costos asociados a cada equipo de medicion se exponen en la Tabla 26.

Tabla 26: Costos de equipo de medicion para Auditoria

Valor $CLP

Luxdémetro $7.000
Termometro-higrometro $4.000
Medidor artefactos eléctricos $7.000
Medidor de consumo eléctrico remoto $120.000
Total Equipo de medicién completo $138.000

Fuente: Elab. Propia

21 Para el Afio 1 no se considera comprar equipo de auditoria, porque se utiliza el equipo adquirido en la
inversion.

22 Para el Afio 3 no se compran equipos dado que se tiene el adquirido en la inversién mas los 2 comprados
en el Afio 2.

65



12.1.4 DEPRECIACION

Se considera la depreciacion de los equipos computacionales y de medicion utilizados
para la auditoria. Segun informacion del Sll, los notebooks se deprecian en 6 afios y los
equipos de medicidén en 3. Sin embargo, no se presume seguir con las operaciones si el
negocio no es rentable después de 5 afos, por lo que se considerara una depreciacion
acelerada para los notebooks de 5 afios en vez de los 6 afios legales. Se invirtieron $5MM
en notebooks, lo que significa una depreciacion de $1MM por afio. Por otro lado, los
equipos de medicién se iran adquiriendo segun la demanda (ver Tabla 25), obteniendo
por cada uno, una depreciacion de $46.000 por afo, ya que el valor de este es de
$138.000. El detalle de la depreciacion anual se muestra en la Tabla 27:

Tabla 27: Depreciacién anual de equipos

Demanda Programa + 2 7 9 13 17

Auditoria

N° Equipos de medicién 0 2 0 2 1

adicionales

N° Equipos de medicién 1 3 3 5 6

depreciandose

Notebooks $500.000 $500.000 $500.000 $500.000 $500.000

Equipo de medicion completo $46.000 $138.000 $138.000 $230.000 $276.000
Total depreciacion $546.000 $638.000 $638.000 $730.000 $776.000

Fuente: Elab. Propia

12.1.5 VALOR RESIDUAL

Se consider6 un valor residual de 0, debido a que los notebooks cumpliran la vida util en
5 afos, y los equipos de medicion que le queden periodos por depreciarse no se
pretenden vender, ya que apuntan a un nicho muy especifico.

12.1.6 CONSIDERACIONES TRIBUTARIAS

En vista que el giro del negocio de EcoEduca pertenece a servicios de educacion y
servicios profesionales (segun informacion obtenida del Sll), éste se encuentra excluido
del pago de IVA.

12.1.7 FLUJO DE CAJA PURO

Los elementos descritos anteriormente corresponden a los componentes basicos de un
flujo de caja. A continuacién, se muestra el flujo de caja puro para el primer afio mensual
y anualmente, en las Tablas 28 y 29 respectivamente.
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Tabla 28: Flujo de caja Primer afio (2018) en Millones de pesos con detalle mensual

) Mes1l: (Mes2: |Mes3: (Mes4: |Mes5: [Mes6: |Mes7: |Mes8: |Mes9: [ Mes 10: | Mes 11: | Mes 12:
ITEM Ao 0 | Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic Ene Feb Mar Ano 1
1. Ingresos (Sin IVA) $1,0 $1,0 $1,0 $0,3 $0,6 $0,9 $0,9 $0,6 $0,3 S- S- S- $6,6
al) cantidad de programas
educativos 0 0 0 1 1 1 1 0 0 0 0 0 4
b1) Cuota programa educativo S0,3 S0,3 S0,3 S0,3 S0,3 S0,3 S0,3 S0,3 $0,3 $0,3 $0,3 $0,3 $0,9
a2) Cant. Programa+ auditoria 2 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 2
b2) Cuota programa+ auditoria $0,5 $0,5 $0,5| $0,5 $0,5 $0,5 $0,5 $0,5 $0,5 $0,5 $0,5 $0,5 $1,5
$-34| $-3,6| $-3,4| $-34| $35| $-35| $-3,5| $-35| $-34 $-3,4 $-34| $-3,4| $-41,3
Cv programa educativo S- $0,2 S- S- $0,1 S0,1 S0,1 S0,1 S- S- S- S- $0,5
Cv auditoria $- $- $- $- $- $- $- $- $- $- 5- $- 5-
Remuneraciones $3,0 $3,01 $3,0| S$3,0 $3,0 $3,01 $3,0 $3,01 S3,0 $3,0 $3,0 $3,0| $35,4
Oficina y mantencion sitio web $0,5 S0,5 $0,5 S0,5 S0,5 S0,5 S0,5 S0,5 S0,5 S0,5 S0,5 S0,5 S5,4
3. Ingresos operacion (1) + (2) $-2,4| $-26| $-2,4| $31| S$-29| $-2,6| $-26] $-29| $-31 $-3,4| $-34 $-3,4| $-34,7
4. Depreciacion(-) $-0,05| $-0,05| $-0,05| $-0,05| $-0,05| $-0,05| $-0,05| $-0,05| $-0,05 $-0,05 $-0,05 $-0,05| S$-0,55
5. Utilidad neta antes
impuesto a ut. $-2,4 $-2,6| S$-2,4| $-3,1| S$-29| S$-26| S$-2,6| S-2,9| S31 S-3,4 S-3,4 $-3,4| $-35,2
6. Impuesto renta (27%) $- $- $- $- $- S- S- S- $- $- $- S- $-
7. Utilidad después imptos. $-2,4 $-2,6| S$-2,4| S$-3,1| S$-29| S$-2,6| S-2,6| S-2,9| S-31 $-3,4 $-3,4 $-3,4| $-35,2
8. Inversion(-) $-9,9 $- $- $- $- $- $- S- S- S- S- 5- S- 5-
9. Flujos netos proyecto (7) +
(8)-(4) $-9,9| $-24| S-26| $-24| $31| $-29| $-26| S$-26| S$-29| S$31 $-3,4 $-3,4 $-3,4| $-34,7

Fuente: Elab. Propia
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Tabla 29: Flujo de caja anual en

millones de pesos

ITEM Aio0 |Afho1l Ao 2 Ao 3 Aho 4 Ao 5
1. Ingresos (Sin IVA) $6,6 $23,1 $31,5 $45,6 $58,8
al) cantidad de programas educativos 4 14 20 29 37
b1) Precio programa educativo S0,9 S0,9 S0,9 $0,9 $0,9
a2) Cant. Programa+ auditoria 2 7 9 13 17
b2) Precio programa + auditoria S1,5 S1,5 S1,5 $1,5 $1,5
2.costos ] $-41,3| $-442| $750| $-1151| $-129,6
Cv programa educativo $0,5 $1,7 $2,4 $3,4 $4,4
Cv auditoria $- $0,3 $- $0,3 $0,1
Remuneraciones $35,4 $36,8 $66,0| $104,8 $118,4
Oficina y mantencion sitio web $5,4 $5,4 $5,4 $5,4 $5,4
Soporte grdfico S- S- S1,2 $1,2 $1,2
3. Ingresos operacion (1) + (2) $-34,7| S$-21,1| $-43,5| $-69,5 $-70,8
4. Depreciacion (-) $-0,5 $-0,6 $-0,6 $-0,7 $-0,8
5. Utilidad neta antes impuesto a ut. $-35,2| S-21,8| S-44,1| S-70,2 $-71,6
6. Impuesto renta (27%) $- $- $- S- $-
7. Utilidad después imptos. $-35,2| S-21,8| S-44,1| S$-70,2 S-71,6
8. Inversion (-) $-9,9 S- S- S- S- S-
9. Flujos netos proyecto (7) + (8)-(4) $-9,9| $-34,7| S$-21,1| $-43,5| $-69,5 $-70,8

Fuente: Elab. Propia

12.1.8 CAPITAL DE TRABAJO

En el Flujo de caja puro del proyecto no se considera el capital de trabajo. Sin embargo,
es importante tener presente que, para resguardar la correcta operacion del negocio a
corto plazo, se debe considerar un capital de trabajo inicial de $3,4MM, que corresponde

al mayor déficit mensual del primer afio y asi asegurar las operaciones de un mes.

Ademas, visto que los flujos son negativos todos los afios, se infiere que el proyecto no
es viable econdmicamente. Sin embargo, si los socios o inversionistas desean realizar
igualmente el proyecto, tendrdn que considerar incurrir en una inyeccion de capital de
trabajo anual, correspondientes al monto de los flujos netos del proyecto, que
acumulados suman $239,6 millones de pesos.
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13. EVALUACION ECONOMICA DEL PROYECTO

Los indicadores de evaluacién utilizados para medir la rentabilidad del proyecto seran el
Valor Actual Neto (VAN), la Tasa Interna de Retorno (TIR) y el Periodo de Recuperacion
de la Inversion (PRI), los cuales se calcularan basandose en los flujos obtenidos
anteriormente.

Tasa de descuento

Se decidi6 utilizar una tasa de descuento anual de un valor del 8%23, la cual refleja el
costo oportunidad de invertir en un fondo mutuo de bajo riesgo a largo plazo

En la Tabla 30 se muestran los principales resultados de la evaluacion econémica del
proyecto:

Tabla 30: Indicadores de rentabilidad del proyecto

VAN (8%) - $193,9 Millones de pesos
TIR (*) Indefinida
PRI (**) Mas de 5 afios (Afio 15)

Fuente: Elab. Propia

(*) La TIR se indefine debido a que se obtiene como resultado un nimero imaginario,
producto que todos los flujos son negativos y mucho mayores que la inversion.

(**) Al no recuperarse la inversion en 5 afios, se proyectaron los flujos tomando como
supuesto que la demanda, costos y depreciacion aumentaban la tasa de crecimiento
promedio de los tres ultimos afios (28% la demanda, 9% costos, 6% depreciacion),
obteniendo finalmente que se recuperaria en el Afio 15.

De la Tabla 30 se observa que bajo los supuestos del flujo de caja y un horizonte de 5
afos de evaluacion, se obtiene un VAN altamente negativo por lo que segun este criterio
el proyecto no es econémicamente viable y no deberia llevarse a cabo.

13.1 ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Se realizara un andlisis de sensibilidad con el objetivo de modificar ciertas variables y
comprender el efecto que tendrian en el prondstico de rentabilidad del proyecto. En primer
lugar, se llevard a cabo un analisis del punto de equilibrio del negocio, identificando la
fluctuacién que deben tener variables relevantes para que el VAN sea cero. En segundo
lugar, se analizaran escenarios probables de ocurrir, para conocer los efectos que
tendrian en la rentabilidad del proyecto.

23 Tasa de descuento fue respaldada por un profesor de ingenieria civil industrial de la Universidad de Chile,
Doctor en Economia del MIT, es similar a la rentabilidad de un fondo de renta corporativa de largo plazo
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13.1.1 ANALISIS DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

En este estudio se identifican las variables con mayor sensibilidad del proyecto. Para lo
anterior, se realizé un andlisis unidimensional, evaluando el porcentaje de variacién que
se debe tener para hacer que el VAN (8%) sea igual a 0.

e Remuneraciones: Si las remuneraciones disminuyen un 73% el VAN es 0. Una
alternativa para alcanzar una reduccion de costos en remuneraciones es contratar
voluntarios dentro del equipo y no solo profesionales. Por otra parte, se podria
cambiar el modelo de negocios y realizar algunos de los talleres o capacitaciones
via online para disminuir las horas hombres en terreno.

e Demanda: Si se aumenta la demanda de cada periodo en un 165% el VAN es 0O,
esto equivale a un incremento de contratos de 152 a 403 durante los 5 afos. Este
escenario es practicamente imposible de lograr, ya que un crecimiento en la
demanda implicaria un aumento en el personal de ventas y operaciones, que
constituyen el mayor costo del negocio.

e Precio: Si el precio de los servicios sube un 165% el VAN es 0, lo que equivale a
aumentarlo de $900.000 a $2.385.000 por el programa educativo y de $1.500.000
a $3.975.000 por el servicio completo.

A modo conclusion, se observa que la variable que mas afecta porcentualmente la
rentabilidad del proyecto son las remuneraciones, ya que fluctia menos que las otras
variables analizadas (73% v/s 165% aproximadamente). Esto se debe a que los servicios
ofrecidos dependen en su totalidad de recursos humanos, por lo que se podria concluir
gue el proyecto es dificil de escalar.

Ademas, se infiere que tanto la demanda como el precio afectan de manera semejante
la rentabilidad (ambos un 165%). Sin embargo, se considera que es mas atingente
evaluar el aumento del precio que el de la demanda, ya que esta Ultima no depende
directamente del negocio y provocaria un crecimiento significativo de los costos en fuerza
laboral. Por otro lado, al subir el precio un 165% asciende a $3.975.000 por el servicio
completo, siendo un 58% mas alto que el del promedio del mercado ($2,5MM, ver Seccién
5.4).

13.1.2 ANALISIS DE ESCENARIOS

Se evalud la fluctuacion que tendria el VAN si se modifican algunas variables relevantes
del caso base, a partir del analisis del punto de equilibrio realizado anteriormente. Se
estudiaran tres escenarios posibles: Optimista (aumentando el precio), Organizacion sin
fines de lucro (disminuyendo remuneraciones a traves de la contratacion de voluntarios)
y Organizacion sin fines de lucro optimista (contratando voluntarios y aumentando el
precio).

Cabe destacar, que no se consider6 evaluar un escenario pesimista, debido a que el caso
base estudiado genera un valor muy negativo del VAR y déficit en todos los periodos, con
lo que se concluye que el proyecto deberia llevarse a cabo.
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A continuacién, se presenta el detalle de los escenarios y en la Tabla 31 se resumen sus
evaluaciones econdmicas, comparandolas con el caso base estudiado.

Escenario Optimista:

Se realiza un aumento de precio del caso base en un 67%, para alcanzar el valor
promedio del mercado estimado en el andlisis de la competencia ($2,5MM). Bajo este
escenario se obtiene un VAN de -$110,5 MM y PRI de més de 5 afios (Afio 11).

Escenario Organizacién Sin Fines De Lucro (OSFL):

Se cambia la estructura organizacional por una similar a la de una fundacién o
cooperativa sin fines de lucro, contratando trabajadores voluntarios y disminuyendo en
un 14% el costo promedio de las remuneraciones por afio. La nueva estructura
organizacional, propone mantener solo 3 profesionales durante todo el horizonte de
evaluacion: ingeniero civil industrial, ingeniero civil eléctrico y un profesor, considerando
ademas contratar un disefiador desde el tercer afo. El personal adicional del caso base,
sera remplazado por trabajadores voluntarios (por ejemplo: estudiantes y practicantes),
con un sueldo full-time de $300.000 (supuesto sueldo minimo). El detalle de la
modificacion de la dotacion de personal se puede ver en el Anexo 14.

Bajo este escenario se obtiene un VAN de -$144,3MM y se recupera la inversion en mas
de 5 afos (Afo 12).

Escenario OSFL Optimista:

Se fusionan los dos escenarios expuestos, modificando la estructura organizacional como
la mencionada en la Organizacion sin fines de lucro, y aumentando el precio del caso
base en un 67% para alcanzar el precio estimado del mercado($2,5MM)

Considerando lo anterior, se obtiene un VAN de -$61,4MM y se recupera la inversion en
mas de 5 afios (Afio 8).

Punto de equilibrio: Bajo este escenario, se analiza unidimensionalmente el aumento
gue debe tener el precio para que el VAN sea 0, obteniendo como resultado un precio de
$3,4AMM por el servicio completo y $2,0MM por solo el programa educativo,
obteniendo una TIR del 8,9 % y recuperando la inversion en el afio 5.
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Conclusiones Analisis De Escenarios
En la Tabla 31 se muestra el resumen de la evaluacion economica obtenida para los
distintos escenarios y el caso base.

Tabla 31: Resumen de evaluaciones econémicas de los posibles escenarios

VAN (8% TR PRI

Caso Base -$193,9 MM Indefinida Afo 15
Optimista -$110,5 MM Indefinida Afo 11
OSFL -$144,3 MM Indefinida Afo 12
OSFL Optimista  -$61,4 MM Indefinida Afo 8

Fuente: Elab. Propia

A modo de conclusion es posible mencionar, que en ningun escenario el proyecto seria
rentable, por lo que no deberia llevarse a cabo segun el criterio de que el VAN es menor
que 0. Lo anterior, se termind de ratificar al evaluar el escenario OSFL optimista (situacion
mas favorable), en el cual incluso igualando los precios al valor de mercado y
disminuyendo las remuneraciones, se obtiene como resultado la inviabilidad econémica
del proyecto (VAN de -$61,4MM).

Finalmente, se debe tener en cuenta que los escenarios mencionados son sélo algunos
de los posibles a analizar, y tienen como finalidad obtener mayor informacion sobre la
rentabilidad esperada del proyecto.

13.2 RIESGOS ASOCIADOS AL PROYECTO
Riesgo de solvencia financiera:

Quiebra de la empresa por el déficit financiero que presenta en sus flujos y la
imposibilidad de obtener los recursos necesarios para cubrirlos. Si el proyecto se
realizara, el inversionista tendria que tener los recursos necesarios para solventar las
pérdidas esperadas de cada periodo.

Riesgo de liguidez por la estacionalidad del negocio:

Las operaciones podrian interrumpirse debido a la falta de dinero en caja provocado por
la estacionalidad del negocio, dado que en enero y febrero no se pueden ejecutar
proyectos educativos (vacaciones del establecimiento), por lo que se prevé una menor
cantidad de ingresos para esos periodos.
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14. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

La principal conclusion al evaluar la creacion de una empresa que ofrece servicios de
educacion y asesoria energética para establecimientos educativos de la RM, es que
actualmente no es viable econédmicamente, dado que los ingresos no logran cubrir los
costos en el horizonte de 5 afios propuesto (VAN de - $193,9 millones de pesos a una
tasa de descuento del 8%), por lo que se recomienda no llevar a cabo el proyecto, bajo
este criterio. Lo anterior, fue reafirmado por un analisis de sensibilidad desarrollado
evidenciando que incluso en el escenario mas optimista, el cual considera disminuir el
costo de las remuneraciones por afio en un 14% contratando voluntarios y aumentando
el precio al promedio de mercado (de $1,5MM a $2,5MM); se obtienen resultados
altamente negativos con un VAN de -$61,4MM y un periodo de recuperacion de la
inversion de 8 afios.

Dentro de las razones que justifican la inviabilidad econémica del negocio, se encuentra
una baja disposicion a pagar de los establecimientos educativos por el servicio propuesto
en consideracion a los costos estimados del negocio, fijando un precio de $1.500.000
para el servicio completo. Esto fue respaldado por una encuesta realizada a 50
establecimientos de la RM, con la cual se logro el objetivo de identificar el mercado meta,
eligiendo como clientes pioneros a los establecimientos educacionales de dependencia
particular o particular subvencionada con mas de 500 alumnos de la RM (696
establecimientos en total). Complementario a lo expuesto, se realiz6 un analisis de los
costos del negocio, concluyendo que el proyecto depende en gran parte de la fuerza
laboral, ya que la variable que méas afecta las utilidades del negocio son las
remuneraciones. Lo anterior, se debe a que se necesitan al menos 3 profesionales
durante los primeros afios para cumplir con las funciones de ventas (Ingeniero civil
industrial), ejecucién programa educativo (profesor) y auditorias (Ingeniero civil eléctrico);
lo que provoca un alto costo en las remuneraciones con relacion a los ingresos esperados
al comienzo ($6,6MM primer afio y $23,1MM el segundo afio), evidenciando que el
proyecto es poco escalable.

Por otro lado, al analizar la competencia se concluye que este tipo de negocios tiene un
crecimiento lento, ya que la Unica empresa que habia alcanzado el punto de equilibrio lo
logro al tercer afio con 32 colegios, mientras que la otra aun no lo alcanzaba. Ademas,
se observé que ninguna de las empresas analizadas ligadas a educacion ambiental se
enfocaba en energia y que, para enriquecer su propuesta de valor, ademas del programa
educativo ofrecen un servicio conexo como el retiro de residuos o una aplicacion mévil.
Asimismo, se obtuvo que cobran $2,5MM en promedio por un programa educativo, de
aproximadamente 3 meses con una visita semanal. Basandose en esto y la investigacion
de mercado, se cumple con el objetivo de elaborar un modelo de negocios y una
propuesta de valor atractiva, decidiendo ofrecer un servicio que “eduque y ahorre”,
mediante un programa de educacion ambiental enfocado en sustentabilidad energética y
en un servicio complementario de auditoria energética, que no solo generé un impacto
ambiental, sino que también potenciales ahorros econémicos al establecimiento. Para
cumplir con la propuesta de valor, es fundamental tener el know-how en el mercado meta,
y que los proyectos realizados por la auditoria energética hayan generado ahorros. De
esta manera, se captaran nuevos clientes a través de una buena reputacion y el respaldo
de casos de éxito.
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Se debe agregar que, para llevar a cabo exitosamente la propuesta de valor, se
elaboraron planes de marketing, operaciones y recursos humanos. Como principales
conclusiones del plan de marketing se puede mencionar que, basandose en la
disposicion a pagar inferida de la encuesta, el servicio debe tener un valor menor al de
mercado ($1,5MM por el servicio completo) y tiene que utilizar una estrategia de
agrupamiento (Bundling) para vender auditorias energéticas, ya que segun la
investigacion de mercado les interesaba en menor medida que la educacion. Con lo que
respecta al plan de operaciones, se asegura la calidad de la auditoria energética
aceptando el balance energético sélo cuando tenga un error menor al 10%, de lo contrario
se modificaran los datos de inventario. Por ultimo, para el plan de recursos humanos se
establece una dotacion de personal segun la demanda, concluyendo que se necesitan al
menos 3 profesionales para operar el negocio exitosamente.

Por otra parte, resulta necesario discutir aspectos relacionados con la estimacion de
algunos parametros y el método utilizado para evaluar el negocio. Con respecto a la
encuesta realizada, no se alcanza un nivel de confianza del 95% (aunque estaba bien
proporcionada segun el muestreo propuesto), por lo que se debe considerar un sesgo
asociado a la representatividad de la poblacion y autoseleccién dado que, con relacion a
este ultimo, probablemente los directivos que respondieron la encuesta estaban
interesados en el tema.

Los principales aprendizajes obtenidos durante el desarrollo del trabajo son en primer
lugar, que se debe conversar inicialmente con los potenciales clientes y no con las partes
interesadas en la tematica del proyecto. Este fue uno de los principales hallazgos, pues
en un principio del trabajo se pensaba que la gestion energética era aquello que les
interesaba resolver a los colegios y finalmente, luego de la investigacion de mercado,
resulto ser la educacion energética. En segundo lugar, se debe tener en cuenta el acceso
a los potenciales clientes al momento de llevar a cabo una idea de negocio, ya que a
mayor complejidad, mayores son los costos y tiempos para iterar y evaluar la viabilidad
del proyecto. En tercer lugar, esta la importancia de evaluar la escalabilidad del
emprendimiento de manera oportuna, si el objetivo es desarrollar un negocio de rapido
crecimiento. Finalmente, se demuestra la utilidad del flujo de caja como herramienta para
obtener un resumen cuantificado del negocio, y de esta manera realizar una evaluacion
de factibilidad econémica del emprendimiento, evitando generar pérdidas.

A modo de recomendacién y para profundizar en el trabajo realizado, se sugiere evaluar
socialmente el proyecto, debido a que, en caso de ser rentable en dicho ambito, podria
captar el interés de entidades publicas dispuestas a inyectar capital de trabajo para llevar
a cabo la propuesta planteada.
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16. ANEXOS

ANEXO 1: Desarrollo ESCO internacional

Se recopilaron datos de mercados en el cual se encuentra mas desarrollado el mercado
de las ESCOs como Japon y Estados Unidos. En la Figura 32 y Tabla 32 se expone la
participacion de las diversas industrias en el mercado ESCO.

Figura 32: Resultados de los proyectos de ESCO en Japén por instalacion
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Fuente: Estudio de Estado de desarrollo de la industria ESCO y Mercado de Proyectos
Eficiencia energética en Latinoamérica y su comparacion internacional 20152

Tabla 32: Participaciéon de ingresos total de las ESCO por industria en USA
durante el afio 2014

Market Segment Share of Total 2014 Revenue
Revenue ($ million)
State/Local 25.4% $1,314
K—12 Schools 23.5% $1,219
Federal 20.7% $1,073
University/College 10.0% $519
Healthcare 5.9% $304
Commercial/Industrial 7.9% 5409
Public Housing/Other 6.6% $342
SUBTOTAL (n=43) 100.0% $5,180
Non-respondents/Delphi process (n=4) - $95
TOTAL $5,275
Fuente: U.S. Energy Service Company(ESCO) Industry: Recent Market Trends, octubre
2016%°

24 Unidad de Energia y Recursos Naturales ONU-CEPAL, octubre 2015
25 U.S. Energy Service Company (ESCO) Industry: Recent Market Trends, ERNEST ORLANDO
LAWRENCE BERKELEY NATIONAL LABORATORY, octubre 2016. Pag 19.
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ANEXO 2: Inclusion de tematicas de sustentabilidad

De una encuesta realizada a 50 establecimientos educacionales de la RM, se les
pregunto sobre la inclusion de tematicas de sustentabilidad, obteniendo los resultados
mostrados en la Tabla 33.

Tabla 33: Inclusion de tematicas de sustentabilidad

. Pregunta_ | S | No|
¢Han abordado tematicas de sustentabilidad o cuidado del medio 74% 26%
ambiente?

Fuente: Elab. Propia a partir de encuesta realizada a 50 establecimientos de la RM

De la Tabla 5, se observa que casi 2/3 de los establecimientos han incluido teméticas de
sustentabilidad.

ANEXO 3: Entrevista Encargada SNCAE RM

Tabla 34: Resumen entrevista Encargada SNCAE RM

Nombre, Cargo Leyla Arriaga, Encargada SNCAE RM
Institucion Ministerio del Medio Ambiente
ipo de entrevista Semi-Estructurada
Preguntas
- ¢Cuales son los beneficios de tener la certificacion?
- ¢Cudl es el mayor problema que tienen los colegios para certificarse?
- ¢Quétipo de apoyo prestan alos colegios para que junten las evidencias
necesarias para certificarse? ¢Ayudan con auditorias energéticas?
- ¢Como nace el interés en un colegio por obtener la certificacion ambiental?
- Segun los datos disponible del sitio web de la SNCAE, entre al afio 2013y
2015 44% de los postulantes ha sido rechazado. ¢ A qué se debe?
Resultados y Aprendizajes
- Los beneficios de la SNCAE son pertenecer a una red de colegios ambientalistas,
mayor puntaje a Fondos de Proteccion Ambiental y material educativo para clases.

-Solo una persona se encarga de la SNCAE RM, por lo que no tienen la capacidad para
realizar algun tipo de acompafamiento técnico en el proceso de certificacion ambiental.
Todo nace desde la iniciativa propia del centro educativo para presentar las evidencias
para certificarse. No tienen datos sobre cuan costoso es para un colegio certificarse.

-Refiere que el interés por certificarse parte en general desde la iniciativa de un profesor

-Menciona que nunca han realizado auditorias energéticas como SNCAE a sus
establecimientos certificados, lo que revela que no tienen caracterizado el consumo
energético de los colegios, el cual es el primer paso para una buena gestion energética.

-El gran porcentaje de postulaciones rechazadas lo atribuye a que el proceso es estricto
y no existe ningun tipo de apoyo para ayudarlos a juntar las evidencias necesarias y
cumplir con lo minimo en cada eje (Curricular, gestion ambiental y vinculacion con el
entorno). solo tienen la pagina web con los instructivos y material que deben subir.
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ANEXO 4: Entrevista Encargado SEREMI de Energia RM

Tabla 35: Resumen Entrevista Encarga Eficiencia Energética SEREMI de Energia

Nombre, Cargo Juan Olguin, Encargado eficiencia energética

SEREMI de Energia RM

Institucién Ministerio de Energia

Tipo de entrevista Semi-Estructurada

Preguntas

- ¢Cudl es tu visibn sobre sustentabilidad energética en los
establecimientos educativos?

- ¢Colmo se hace cargo el Ministerio de Energia de los establecimientos
educativos?

- ¢Segln tu experiencia que hacen los establecimientos para ser mas
eficientes energéticamente? ¢Cuales son las mayores oportunidades de
ahorro?

Resultados y Aprendizajes

-Autor de una Guia de eficiencia energética para establecimientos educativos

-En base a su experiencia, cree que el mayor problema es que no hay gestién
energética en los establecimientos educacionales. Las consecuencias son que esa
energia (aunque sea poca), no se esta usando bien. Segun su experiencia, cree que
hay falta de acceso a tecnologias eficientes y que los establecimientos no se
cuestionan hacer recambio tecnoldgico si el artefacto estd cumpliendo su funcion.

-Menciona que los colegios no se preocupan por ser mas eficientes energéticamente
porque no pagan la cuenta directamente, ya que en general es el sostenedor de los
colegios el que tiene esa responsabilidad (corp. Municipal o Sostenedor colegio
privado).

-Indica que el Seremi de Energia de la RM, no se ha encargado especificamente de
los establecimientos educativos en materia energética, ya que los colegios a los que
se tiene mayor acceso (municipales) tienen otras prioridades que atender. Sin
Embargo, menciona que existe incorporacion de algunas tematicas de sustentabilidad
en curriculo escolar y que no han caracterizado energéticamente a los
establecimientos.

-Refiere que el mayor potencial de ahorro en un centro educacional de la RM es en
electricidad, a menos que tenga piscina temperada (en ese caso podria ser Agua
caliente sanitaria).

-En cuanto al confort ambiental de salas de clases, menciona que, segun experiencia
en colegios, es de baja calidad, pasan frio en invierno y la iluminacién es deficiente.

-Hace referencia a que las acciones mas faciles y rapidas de hacer en un colegio para
generar ahorro es el analisis de la tarifa de facturacion y recambio de luminarias a Led.
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ANEXO 5: Entrevista encargado programa educativo MinEnergia

Tabla 36: Resumen Entrevista Encargado programa educativo MinEnergia

Nombre, Cargo Ricardo Lobos, Encargado Programa
educativo

Institucién Ministerio de Energia

Tipo de entrevista Semi- Estructurada
Preguntas
- ¢Qué actividades realizan en educacion? ¢Hay algun programa especifico
con establecimientos educativos?
- ¢Cudl es tu visibn sobre sustentabilidad energética en los
establecimientos educativos?
- ¢Como abordarias la gestién energética en establecimientos educativos?

Resultados y Aprendizajes
- Ex Jefe de proyectos de la AChEE, su labor principal son actividades de difusion,
capacitacion, y educacion Ambiental en Eficiencia Energética. Para actores Claves
de municipios, establecimientos educacionales y organizaciones sociales.

- Ha Realizado capacitaciones a personal de establecimiento educativo en materia
de gestion energética y talleres de eficiencia energética en el hogar para
apoderados. Refiere que no hay un programa formal, sino que trabajan segun se lo
soliciten municipios o juntas vecinales.

- Segun su experiencia trabajando en la AChEE con colegios municipales, indica que
la mayor oportunidad en colegios es realizar gestion energética, ya que no lo hacen
actualmente ni ellos ni los municipios. Recomienda partir caracterizando a
establecimiento educacional y luego realizar gestion energética, para llegar a una
situacion energética optima sin hacer cambios en infraestructura y luego recién
implementar recambios tecnoldgicos. Refiere que solo con medidas pasivas se
pueden generar ahorros para luego realizar recambios tecnolégicos

- Recomienda no abarcar el eje curricular para establecimientos publicos, ya que
existe programa educativo de la AChEE y otros vinculados a los municipios, el cual
se relaciona fuertemente con educacion para el desarrollo sustentable, por lo que
podria ocurrir una duplicacion de funciones.

- Menciona que el ministerio de energia va a potenciar el modelo ESCO y lo va a
estandarizar y regularizar, ya que actualmente no hay normas que lo fomenten.

- Recomienda abarcar el eje de vinculacion con el entorno, para que los vecinos y
apoderados estén informados sobre la gestion energética que se esta realizando
en el colegio, ya que podria ser un buen elemento de marketing.




ANEXO 6: Entrevista Jefe de proyectos Educacion energética AChEE

Tabla 37: Resumen entrevista Jefe de proyectos de Educacion Energética AChEE

Nombre, Cargo Francisco Campos, Jefe de proyectos de
educacion energética
Institucion AChEE
ipo de entrevista Semi- Estructurada
Preguntas

- ¢Cbmo abordan la eficiencia energética en los establecimientos educativos?

- ¢Han realizado algo ligado a la gestién de la energia? ¢Han caracterizado
energéticamente a los establecimientos?

- Poseen programa educativo con ajustes curriculares y campafia de sensibilizacion

para establecimientos municipales con convenio que tienen una certificacion ambiental

nacional otorgada por el Ministerio del Medio Ambiente(SCAM), por lo que es solo para

establecimientos publicos.

-Refiere que han trabajado incluyendo estas teméaticas en el ambito curricular e
instalando el buen uso de la energia en los manuales de convivencia de los colegios,
incluyendo entrega de material, capacitaciones a profesores y acompafiamiento en las
clases.

- En base a su experiencia menciona que no hay una gestién energética a nivel de
centro educativos, ni a nivel municipal (s6lo se preocupan de pagar las cuentas). Indica
gue son muy pocos los establecimientos que tienen politicas de gestion energética
(Colegio Suizo y Aleman de Santiago). Los demas no se hacen cargo porque ni siquiera
tienen acceso a las cuentas.

- Han enviado formularios de autodiagnéstico energético para establecimientos
municipales de la RM (14 colegios y 7 jardines de la RM). Sin embargo, refiere que los
establecimientos no lo completan correctamente, por lo que no han hecho una
caracterizacion energética. Tampoco han realizado proyectos de soluciones de
eficiencia energética o ERNC en los establecimientos

- Menciona que hay oportunidades de ahorro en implementar soluciones de eficiencia
energética y optimizacion tarifaria.
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ANEXO 7: Acciones empleadas actualmente para abordar aspectos de
sustentabilidad energética

De una encuesta realizada a 50 establecimientos educacionales de la RM, se les
pregunto coémo abordaban actualmente las tematicas ligadas a sustentabilidad
energeética, obteniendo los resultados expuestos en la Figura 33.

Figura 33: Medidas que realizan actualmente establecimientos educativos para
abordar aspectos de sustentabilidad energética

¢Qué medidas realiza para abordar aspectos de
sustentabilidad energética?

H No menciona

H Conciencia de uso
B Cambio a luminaria Led

Aprovechar luz natural y
calefactores

Fuente: Elab. Propia a partir de encuesta realizada a 50 establecimientos RM

ANEXO 8: Formato entrevista Running Lean, Ash Maurya

El modelo Running Lean propone la siguiente estructura de entrevista
Problema

e Datos demogréficos: Se recolectan datos propios de los segmentos de clientes

¢ Planteamiento de problemas: Se mencionan las 3 hipotesis de problemas que
busca resolver el proyecto.

e Ranking de problemas: Se le solicita al entrevistado que haga un ranking de los
problemas mencionados

e Soluciones actuales: Se indaga en como el entrevistado soluciona actualmente
los problemas planteados. Es el corazon de la entrevista.

Solucién

e Demo: Se muestra el prototipo realizado, en este caso muchas veces sera la
explicacion detallada de la solucién conceptual, dado que el proyecto es complejo
de implementar.

e Precio: Se realiza para conocer la disposicion a pagar del cliente por el producto

e Terminando: Se agradece participacion y se pregunta si esta interesado en seguir
participando en la siguiente etapa.
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ANEXO 9: Formulario de Encuesta realizada

Introduccion:

Este formulario tiene por objetivo diagnosticar las necesidades y problemas mas
habituales presentes en establecimientos educacionales, en cuanto a la gestion de
recursos energéticos. El analisis de sus respuestas sera utilizado para el trabajo de titulo
de un aspirante a Ingeniero Civil Industrial de la U. de Chile y para otros estudios de la
misma universidad.

Los resultados seran compartidos de forma abreviada, con los establecimientos
participantes. Se espera que la informacién le permita a su establecimiento conocer su
contexto y situacibn en cuanto a recursos energéticos, en relacibn a otros
establecimientos de la region metropolitana.

Ademas, se sorteara un Tablet entre los que respondan la encuesta y registren su correo
electronico al final del formulario!

Contesta la encuesta y
participa por un Tablet

AOC - Quadcore - 8gb

Seccidon de datos demograficos vy problemas

1. Nombre del establecimiento educacional en el que trabaja

2. Tipo de establecimiento. Marca solo un évalo.
a) Colegio/Liceo educacion Pre-basica - Basica - Media
b) Escuela de educacion Parvularia y Basica
c) Colegio/Liceo educacion Media
d) Jardin infantil
e) Instituto o Liceo técnico-Comercial
f) Otro:

3. Dependencia. Marca solo un 6valo.
a) Municipal
b) Particular
C) Particular subvencionado
d) Administracion delegada
e) Otro:

4. Comuna (Lista despegable con comunas de la RM)
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5. Cargo dentro del establecimiento. Marca solo un 6valo.
a) Director o Directora
b) Sostenedor o Sostenedora
c) Jefe o Jefa de UTP
d) Otro:

6. Segun su percepcion. Enuncie en orden de prioridad (mayor a menor) el o
los principales problemas, en el ambito de gestion de recursos que tiene
actualmente el establecimiento educacional en el que trabaja.

Gestion energética

La gestidn energética consiste en la optimizacion en el uso de la energia. Busca el uso
racional y eficiente de la energia, sin disminuir el nivel de prestaciones. A través de esta
se detectan oportunidades de mejora en aspectos relacionados con la calidad y seguridad
del sistema energético, logrando que los usuarios conozcan el sistema, identifiquen areas
de consumo e implementen mejoras, con el objetivo de alcanzar altos niveles de
eficiencia energética.

7. En su establecimiento ¢(Se han abordado tematicas de sustentabilidad o
cuidado del medio ambiente? Por ejemplo: Huertos, proyecto educativo, reciclaje,
entre otros. Marca solo un évalo.

a) Si

b) No

8. ¢Conoce usted (de primera fuente) los gastos en electricidad del colegio?
Marca solo un évalo.

a) Si

b) No

9. En su establecimiento ¢Se cuenta con una politica- sistema de ahorro
energético establecida? Especifique cual.

10. ¢Cree que para el colegio que trabaja es un problema no tener
sistemas/politicas para generar ahorro de energia? Marca solo un évalo.

a) Si

b) No
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11. Del siguiente listado de tematicas ¢ Cudl es el nivel de importancia que le da
el establecimiento en el cual trabaja? Marca solo un 6valo por fila

Muy Moderadamente Poco Sin

Importante

Importante Importante importante importancia

. Gestibn de recursos
energéticos

Il. Gasto de energia
eléctrica

IIl. Educaciéon en buen uso
de la energia

IV. Confort de salas de clases
(luminosidad y temperatura)

12. ¢Cual de las tematicas anteriores considera que es un problemay es la més
urgente de resolver, bajo el contexto del establecimiento en el que trabaja? Puede
marcar mas de una.

___|. Gestion de recursos energéticos

____ll. Gasto de energia eléctrica

____lll. Educacion en buen uso de la energia

___IV. Condiciones de confort de salas de clases (luminosidad y temperatura)
___Ninguna

13. De la o las tematicas seleccionadas en la pregunta anterior, responda: ¢ Por
gué es un problema? ¢Qué medidas realiza para darle(s) solucidén actualmente?

Seccidén solucion y mercado de la encuesta

Proyecto EcoEduca

Actualmente, emprendedores de Ingenieria de la U. de Chile se encuentran desarrollando
el proyecto EcoEduca: Servicio de gestidn y eficiencia energética para establecimientos
educacionales, que pretende vincular lo técnico con lo educativo en un solo proyecto.

14. Se estd considerando ofrecer los siguientes servicios. ¢Cual(es) estaria
dispuesto a contratar usted? Puede marcar mas de una alternativa.

____|. Servicio de ahorro de energia con implementacion de recambio tecnolégico, el cual
es financiado en un porcentaje con los ahorros generados.

Il. Auditoria energética que entrega reporte de: confort salas de clases, gasto
energético actual y reporte de evaluacién costo-beneficio de medidas de eficiencia
energética a implementar.

lll. Talleres de educacion en buen uso de la energia para la comunidad educativa.
Ninguno

15. ¢Por qué lo(s) contrataria?
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Servicio de Recambio Tecnolégico ESCO

l. Servicio de ahorro de energia con implementacion de recambio tecnoldgico,
el cual es financiado en un porcentaje con los ahorros generados.

Responda las siguientes preguntas en relacion a este servicio

16. ¢Hasta qué monto estaria dispuesto a pagar por el proyecto en total
(incluyendo la parte que se paga con los ahorros generados), si la inversion en el
proyecto se recupera en alrededor de 2 afios?

a) No pagaria

b) ]0 - $500.000]

c) ]$500.000 - $1.000.000]
d) ]$1.000.000 - $3.000.000]
e) ]$3.000.000 - $5.000.000]
f) Mas de $5.000.000

17. Asumiendo que el costo del proyecto corresponde al respondido en la
pregunta anterior y se recupera en 2 afios. Si le mencionan que puede aportar con
un porcentaje de lainversiéon del proyecto y el resto se puede pagar con los ahorros
generados ¢Qué porcentaje de la inversiéon estaria dispuesto a cubrir?

a) 0%, es decir que se pague toda la inversién con los ahorros generados

b) 25%

c) 50%

d) 75%

e) 100%, es decir el establecimiento se queda con todos los ahorros luego de
implementar el proyecto.

Servicio de Auditoria energética

Il. Auditoria energética que entrega reporte de: confort salas de clases, gasto
energeético actual y reporte de evaluacion costo - beneficio de medidas de eficiencia
energética a implementar.

Responda la siguiente pregunta en relacion a este servicio.

18. ¢Cuanto pagaria por un reporte de auditoria que le informe como ahorrar un
20% de su cuenta de electricidad, implementando medidas que se recupera la
inversion en menos de 2 aios?.

a) No pagaria

b) ]0 - $200.000]

c) ]$200.000 - $400.000]
d) ]$400.000 - $600.000]
e) ]$600.000 - $800.000]
f) 1$800.000 - $1.000.000]
g) mas de $1.000.000

h) Otro:
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Taller de Educacién Energética

lll. Talleres de educacion en buen uso de la energia para la comunidad educativa.
Responda las siguientes preguntas en relacion a este servicio.

19. Con respecto al servicio de talleres de educacion en buen uso de la energia
paralacomunidad educativa. ¢ Qué alternativa estaria mas dispuesta/o a contratar?
a) Capacitacion a profesores
b) Taller para estudiantes
c) Taller para apoderados
d) Participar en actividades de una red de colegios que realizan un buen uso de la
energia
e) Ninguno

20. Considerando su respuesta en la pregunta anterior ¢Cuanto pagaria por 1
taller o actividad de educacion en buen uso de la energia? Considere un taller o
una actividad entre colegios para 40 personas de 1,5 horas.

a) No pagaria

b) ]0-$50.000]

c) ]$50.000 - $100.000]

d) ]$100.000 -$150.000]

e) ]$150.000 - $200.000}

f) Més de $200.000

g) Otro:

Fin de la Encuesta

21. ¢Le gustaria conocer un primer diagnostico sobre el gasto eléctrico de
su colegio en comparacion a otros similares?

a) Si

b) No

22. ¢Le gustaria recibir mas informacion sobre EcoEduca?

a) Si

b) No

Si le interesa participar en el sorteo de un Tablet entre los encuestados y conocer
los principales resultados de la encuesta, escriba su correo electronico
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ANEXO 10: Anélisis conglomerados K-medias

K-means es un método de agrupamiento, que tiene como objetivo la particion de un
conjunto de n observaciones en k grupos en el que cada observacion pertenece al grupo
cuyo valor medio es mas cercano. Es un método utilizado en mineria de datos para
identificar grupos de clientes con patrones de comportamiento diferente.

Se utilizaron 4 clusters en base a un analisis jerarquico previamente realizado, los
resultados se exponen en la Tabla 38:

Tabla 38: Resultados de clister K-medias

Centros de clisteres finales

L Claster
1 2 3 4

Tipo de establecimiento 4 3 5 5
intervalo matricula 1 1 3 3
Dependencia 2 2 2 2
Rango superf 2 2 3 4
Rango Costo_elect 2 2 3 a
7)sust? 1 1 1 1
8)conocegastos? 1 1 1 1
9)tienesistemadeahorro? 1
SiNo tiene es
problemasistemaahorro? 1 1 1 1
urg_Gestidn energética
urg__Gasto Eléctrico
urg__Educacién energética

1 1 1 1
urg_Confort salas 1 1 1
urg_Ninguna o) 0 0 (o)
Contr_Recambio
tecnoldégico 1 1
Contr__Auditoria
Contr_Talleres de
educacion 1 1 1
Contr_Ninguno [o) (o)
dis.pagar.servicio ahorro a 2 3 a
% Cubre esco 3 2 2 2
disp-pagar.auditoria 4 2 3 5
Eleccion_educacion a 2 y 3
Disp.Pagar.educ 3 2 2 a

Fuente: Elab. Propia a partir de encuesta realizada a 50 establecimientos del RM

Se eliminaron los grupos 2 y 3 debido a la baja disposicion a pagar. Luego se describen
los grupos 1y 4 en base a las variables con mayores diferencias entre si, los resultados
se muestran en la Tabla 39.
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Tabla 39: Resultado Eleccion de Clisters K-medias

Cluster

1 r 4

Colegios de educ. basica o media

menos de 250 alumnos mas de 500 alumnos

part. Subvencionado o particular
Superficie pequeiia Superficie muy grande
Gastan entre [1-3MM)] en electricidad anual gastan mas de 5SMM en electricidad anual
tienre sistema de ahorro no tiene sistema de ahorro
urge educacion urge educacion

urge confort

contrataria recambio

contrataria talleres

pagaria entre 500-1MM pagaria entre 500-1MM
50% esco 25% esco

200-400 400-600

taller para estudiantes

50000-100.000 100.000-150.000

Fuente: Elab. Propia a partir de encuesta realizada a 50 establecimientos del RM
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ANEXO 11: Entrevistas analisis de la competencia

Tabla 40: Resumen Entrevista Kyklos

Kyklos, Empresa B

Entrevistado, cargo Sebastian Herceg, Fundador
Descripcion de la empresa

Empresa B fundada el 2012 que implementa programas sustentables de

reciclaje en colegios. EIl modelo se basa en la innovacién y la economia

circular y desarrolla los aspectos sociales, medioambientales y econdémicos.

Abarca el ciclo completo, desde la concientizacién de la comunidad (talleres,

charlas y ajuste curricular), la accién de reciclar y la gestién, trazabilidad y

certificacion de los residuos (servicio de gestion de retiro de residuos).

Principales resultados
-Trabajan actualmentel5 personas.

-El 30% de los colegios con los que trabajan son de dependencia municipal, 50%
particular subvencionado y 20% privado. El director refiere que no estan enfocados
en un segmento especifico al momento de buscar nuevos clientes. Ademas,
menciona que para los colegios municipales y particulares subvencionado, es mas
facil financiar el servicio debido a que cuentan con fondos publicos.

-Ofrecen planes educacionales anuales, con contratos renovables.

-Visitan al menos 1 vez a la semana a cada colegio.
-No usan horarios extra - curriculares para la realizacion de las actividades.

-Han logrado estandarizar los servicios, de manera que un trabajador puede
administrar y ejecutar 10 colegios.

-Cobran entre 200-400UF al afio ($7.800.000 en promedio considerando
1UF=%$26.000) en maximo 3 cuotas. Al calcular el precio por un programa como el
gue ofrece EcoEduca de 3 meses de duracion con visitas semanales y retiro de
residuos se obtiene un valor de $2.340.000 (considerando 10 meses el afio
escolar), es decir que el precio de un taller seria alrededor de $195.000
considerando 12 actividades en los 3 meses.

-Evolucion de la demanda por afio:1,7,32,40 y 60 colegios durante el 2016.
-So6lo han ensefiado buenas préacticas en energia a los alumnos.

-Trabajan con empresas mediante RSE, las cuales subsidian los programas para
implementar el servicio en establecimientos de su interés.

-Al inicio se financiaron con capital propio y al segundo afio lograron financiarse
con un capital semilla para crecer. Posteriormente, al tercer afio lograron financiar
el trabajo a través de los mismos colegios, alcanzando el punto de equilibrio del
negocio con 32 colegios y 6 trabajadores, cubriendo alrededor de $60MM en
costos.

90



Tabla 41: Cotizacion Academia Basura Cero

Organizacion Academia Basura cero, Fundacion
Basura
Medio de contacto Comunicacién via mail con vendedora

Rocio Sosa
Descripcion de la empresa
ONG de concientizacion socio - ambiental sin fines de lucro que trabaja con
estrategias basura cero a través de pilares como la educacion, reciclaje y
certificacion de productos amigables con el medio ambiente. Desde el afio
2016 el area educativa de la fundacién cuenta con un programa de educacion
socio ambiental para establecimientos educativos, Academia Basura Cero.
Principales resultados
Programa Educativo Academia Basura Cero

1) Diagndstico (15UF): Tiene una duracion de 4 semanas y contempla Reunién,
visita de campo, levantamiento socio- demografico, entrega de informe de
diagndstico

2) Talleres Academia Basura cero (23UF): Incluye 5 sesiones de 2hr clu:
“Conciencia y diagnostico de problemas socio- ambientales”, “Cémo prevenir la
generacion de Basura: Rechazar y Reducir’, “Reciclar y Reparar’, “Compostaje”,
“Elaboracion del arbol de soluciones y objetivos”. Por utimo,se entrega un reporte
final.

3) Jornada de cierre (38UF): Construccion de punto limpio o huerto comunitario,
incluye limpieza de espacios, construccién, exposicidén de resultados y entrega de
diplomas.

4) Seguimiento (5UF): seguimiento segunda semana y primer mes.

5) Kits Basura Cero (10UF): Libreta, iman y bolsa reutilizable para asistentes

El precio total del programa es de 91UF ($2.400.000, considerando 1UF= $26.000)
y segun lo conversado tiene una duracién de alrededor de 3 meses con visitas 1
vez por semana.

Del detalle de precios del menu de servicios ofrecidos, se observa que cobran 23UF

(alrededor de $600.000) por las 5 charlas de 2 horas, es decir aproximadamente
$120.000 por charla.
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Tabla 42: Resumen entrevista Brave UP

Organizacion Brave UP, Empresa
Entrevistado, cargo Alvaro Carrasco, Director
Empresa nacida en el 2015, que ofrece un programa escolar que tiene como
objetivo potenciar la sana convivencia dentro de las escuelas, liceos y
colegios. Crean un canal de comunicacion (Aplicacion movil Brave Up)
directo entre los usuarios y los encargados escolares, asesorando a
profesores y apoderados en el uso de la plataforma (Aplicacién e Intranet) e
involucrando a los alumnos con charlas motivacionales. Ademas, realizan
programas educativos ligados a estas tematicas.
Principales resultados

- Actualmente trabajan 10 personas.

- El precio por el uso de la app es de $2.500 por alumno anual. Es decir
$2.500.000 para 1000 alumnos, que es la cantidad promedio de matriculas que
tiene el mercado meta.

- Los talleres de emprendimiento e innovacion para mejorar la convivencia tienen
un valor de $4.500 por participante y duran 90 minutos aproximadamente.
($135.000 por taller con 30 estudiantes).

- Las intervenciones dependen del nivel de violencia, pero un trabajo en terreno
con visitas semanales, diagnésticos a toda la comunidad escolar y mediacion
escolar con una duracion de 2 meses, tiene un valor base de $3.000.000.

- Evolucién de la demanda por afio: 4 el primer afio, 9 el segundo afio y 12 el
primer semestre del 2017.

- Aprovechan los recursos SEP

- Tienen 75% clientes de dependencia particular subvencionado, 25% particular
pagado y 0% municipal.

- AUn no alcanzan el punto de equilibrio del negocio.

- Actualmente tienen equipo de venta compuesto por 2 personas que envian
camparfas de mail y realizan llamados diarios a los establecimientos, refiere que
logran alcanzar entre 70 y 80 colegios, agendando entre 3 y 5 reuniones
semanales.
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ANEXO 12: Descripcién de servicios de EcoEduca

1. Programa de educacion ambiental enfocado en buen uso de la energia

Se ofrecerd un programa de educacion de 8 semanas de duracién que contempla un
taller/actividad de 2 horas por semana en los establecimientos educacionales. Las
primeras 4 semanas seran para capacitar al personal y profesores (40 asistentes como
maximo) y las siguientes 4 seran para sensibilizar sobre sustentabilidad energética a los
estudiantes (ver Seccion 6.5 Solucion). Las actividades del programa educacional se
describen en la Tabla 43,44 y 45:

Tabla 43: Descripciéon del Programa de Educacion energética: Semanas 1-4

Actividad

1) Charla sobre
importancia de
sustentabilidad
y eficiencia
energeética

2) Charla sobre
buenas

practicas de
uso eficiente
de la energia
en colegios
3) Taller para
incluir buen
uso de la
energia en
clases
planificando
juntos

4) Taller de
eficiencia
energética en
el hogar con
formulario de
auditoria

Detalle

Participantes: profesores, administracion y personal
Contenidos: Conceptos de Cambio climético, sustentabilidad,
eficiencia energética, junto al contexto mundial y de Chile.
Resultados de aprendizaje: Comprender las definiciones y diferencias
de los conceptos ligados a sustentabilidad y su importancia.
Participantes: profesores, administracion y personal
Contenidos: Relevancia ensefar educacion energética, sistemas de
gestidon de la energia en colegios, auditoria energética, potenciales de
ahorro en colegios, casos de éxito, listado de buenas practicas para
ahorrar energia en colegios
Resultados de aprendizaje: Comprender impacto que puede tener en
los estudiantes y familias ensefiar educacién energética, comprender
la forma de realizar gestion energética en colegio y buenas practicas.
Participantes: Profesores
Descripcidn: Explicacion de metodologia y ejemplos sobre como
modificar planificaciones de clases adaptandolas a la tematica
ambiental y energética. Luego se realizard una actividad en dénde se
trabajard en conjunto para modificar una planificacién de una clase.
Resultados de aprendizaje: Comprender como adaptar clases a la
tematica ambiental y energética para fomentar una educacion para la
sustentabilidad
Participantes: Profesores
Descripcidn: Se entregara un formulario de una auditoria energética
basica en el hogar para que la utilicen con sus estudiantes y puedan
identificar oportunidades de ahorro en sus hogares analizando los
datos en clases.
Resultados de aprendizaje: Comprender como utilizar, ensefar y
analizar formulario de auditoria energética basica en el hogar.

Fuente: Elab. Propia
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Tabla 44: Descripcién del Programa de Educacion energética: Semanas 5-8

Actividad
5) Intervencion
sobre
concientizacion
buen uso de

energia

de
la

6) Lanzamiento
concurso eficiencia
energética en el
hogar (basica vy
media)

7) Distribucién de
material visual
sobre buen uso de
la energia

8) Cierre del
concurso eficiencia
energética en el
hogar (bésica vy
media)

Campafa de sensibilizacién energética
Detalle

Participantes: Estudiantes
Descripcién: Cuentacuentos sobre temética ambiental y
energética para estudiantes de béasica y stand en recreo
difundiendo informacioén sobre buen uso de la energia para la
educacion media.
Objetivos: Llamar la atencion de los estudiantes sobre el cuidado
del medio ambiente y la energia.
Participantes: Estudiantes
Descripcidén: Entre todos los estudiantes que realizaron la
auditoria basica en el hogar se sortearan dos premios de pack de
10 ampolletas led (uno para basica y otro para media).
Objetivos: Incentivar la mejora de la gestion energética en el
hogar de los estudiantes
Participantes: Toda la comunidad educativa
Descripcién: Se repartiran stickers y afiches de buen uso de la
energia en el colegio, junto a folleto con listado de buenas
practicas de eficiencia energética en el hogar para estudiantes.
Objetivos: Fomentar buenas practicas de eficiencia energética en
la comunidad educativa
Participantes: Estudiantes
Descripcion: Cierre de programa educativo con una actividad en
recreos o acto donde se entregaran los premios del concurso y
chapitas de reconocimiento a los estudiantes y profesores,
recalcando importancia del buen uso de la energia
Objetivos: Empoderar a estudiantes con el uso eficiente de la
energia.

Fuente: Elab. Propia

Tabla 45: Descripciéon del Prog de Educaciéon energética: Material complementario

Entrega de material complementario

3 planificaciones de clases por nivel con material con presentacion y guia de trabajo.
Formulario de auditoria energética en el hogar basica para estudiantes y sus familias, junto
a listado buenas practicas EE en el hogar.

Material de educacion ambiental recolectado clasificado por nivel
Material visual para concientizacion (stickers, afiches, folletos)

2 premios de concurso de eficiencia energética de 10 ampolletas led (para educacion

basica y media)

Fuente: Elab. Propia
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2. Auditoria energética

Complementario al programa de educacion ambiental mencionado anteriormente, se
ofrece un servicio de auditoria energética para el establecimiento educacional que tiene
una duracion de 4 semanas con visitas de 4 horas en promedio por semana al
establecimiento educacional. Las actividades que contempla la auditoria energética se
describen en la Tabla 46:

Tabla 46: Descripcién del servicio de auditoria energética

Actividad
9) Balance
energeético

10) Confort
ambiental

11)
Evaluacion de
medidas

12)
Propuestas
de mejora

Detalle

Descripcién: Caracterizacion de las dependencias a analizar, en la cual
se estimaran los consumos en base a la informacion recolectada en
terreno, en conjunto con la informacion de las horas de uso de los
artefactos eléctricos y luminarias. Estos datos se compararan con el
consumo eléctrico total obtenido de las cuentas solicitadas.

Objetivo: Cuadrar cuentas de electricidad con estimaciones de gasto
energético e identificar &reas con mayor potencial de ahorro.

Descripcién: Corresponde a la caracterizacion y analisis de las
condiciones de luminosidad, temperatura ambiente y humedad relativa
del ambiente de las mediciones realizadas en las dependencias a
intervenir.
Objetivo: Evaluar si se cumplen condiciones minimas de confort
ambiental e identificar oportunidades de mejora.
Descripcion: Analisis de factibilidad técnica- economica de soluciones de
eficiencia energética (optimizacion tarifaria, recambio luminarias,
recambio de equipos de alto consumo, entre otros).
Objetivo: Evaluar diferentes soluciones de eficiencia energética
analizando inversion necesaria y tiempo de recuperacion de la inversion.
Descripcion: Corresponde al entregable final de la auditoria eléctrica, en
la cual se usara toda la informacién y analisis hechos en los dos primeros
reportes para proponer medidas activas (recambio tecnolégico) y pasivas
(conductuales). En este reporte se incluye la evaluacién econémica de
las propuestas activas
Objetivo: Entregar un ranking con soluciones eficiencia energética a
implementar para mejorar la gestion energética y un listado de medidas
conductuales que se pueden aplicar en el establecimiento.

Fuente: Elab. Propia
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ANEXO 13: Calculo Inversion en preparaciéon del programa educativo

Para calcular la preparacién del programa educativo, se consider6 un equipo de 5
profesionales. Se toma como supuesto que se les paga por hora trabajada, el detalle de

las remuneraciones y valor de HH se detalle en la Tabla 47.

Tabla 47: Remuneraciones de equipo programa educativo

Profesion Salario mensual honorarios

Ingeniero civil industrial (I.C.I)  $1.300.000
Ingeniero civil eléctrico (L.C.E)  $1.300.000
Profesor Ed Basica $650.000
Profesor Ed Media $650.000
Disefiador Gréfico $650.000

7222
1222
3611
3611
3611

Fuente: Elab, Propia a partir de remuneraciones fijadas por EcoEduca

Luego se calcula el costo en base a supuestos de hora hombre destinada por profesional

para crear el programa, el detalle se muestra en la Tabla 48.

Tabla 48: Costo Preparacion programa educativo

---_
I.C.I I.C.E Dlsenador Prof.Bas. Prof.Med. Cant. Total
total
Preparar taller 2 4 4 4 4 18 | 4 72 $346.667
capacitacion de 2hr
Preparar Actividad 4 2 4 4 4 18 |4 72 $346.667
de sensibilizacion
de 2 hr
3 planificaciones de | 2 2 4 6 6 20 | 39 780 $3.380.000
clases por nivel
Formulario de 2 4 4 1 1 12 |1 12 $65.000
auditoria energética
Repositorio Material | 2 2 2 2 2 10 |1 10 $50.556
de eduacién
ambiental
Disefio de Material 2 2 9 1 1 15 2 30 $137.222
visual para
concientizacién
(stickers y afiches)
Total HHx persona | 110 hr | 112 hr | 212hr [ 271hr | 271 hr \ ! | $4.326.111

Fuente: Elab. Propia a partir de supuestos de HH.
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ANEXO 14: Dotacién personal escenario OSFL

Para explicar el remplazo de personal por voluntarios, en primer lugar se muestra en la Tabla
49 la evolucioén de la dotacion de personal del caso base:

Tabla 49: Evoluciéon Dotacion personal caso base

Demanda Ing. Civil | Ing.Civil | Profesor | Admin. de
Industrial Electrlco CINERES

Afiol 1 1 0
Afo2 1 1 0
Afo3 29 1 1 2 1
Afo4 42 2 2 2 1
Afo5 54 2 2 3 1

Fuente: Elab. Propia

La nueva estructura organizacional, considera mantener solo 3 profesionales: un
ingeniero civil industrial, ingeniero civil eléctrico y un profesor durante los cinco afos. El
personal adicional al mencionado anteriormente sera remplazado por trabajadores
voluntarios. El detalle se muestra en la Tabla 50.

Tabla 50: Evoluciéon Dotacion personal con voluntarios (OSFL)

Demanda Ing. Civil |Ing. Civil | Profesor | Voluntarios
Industrlal EIectrlco

Afol 1 0
Afo2 1 0 5 1 0
ARfo03 29 1 1 1 2
Afo4 42 1 1 1 4
A0S 54 1 1 1 5

Fuente: Elab. Propia
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